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Strukturierte Produkte in der Schweiz 2008: eine repräsentative
Studie aus Anlegersicht
Abstract
Das Institut für schweizerisches Bankwesen der Universität Zürich hat in einer repräsentativen Studie
die Anlegerperspektive und das Anlegerverhalten im Schweizer Markt für Strukturierte Produkte
untersucht (Befragung im Mai/Juni 2008). Insbesondere interessierten dabei der anlegerseitige
Wissensstand sowie die Bekanntheit und die Nutzung Strukturierter Produkte. Zudem sollen
Informationen über die Kriterien, die Anleger bei ihrer Entscheidung über einen Kauf dieser Produkte
berücksichtigen, gewonnen werden. Schliesslich wird aufgezeigt, wie sich Anleger im Kontext
genereller Wirtschaftsfragen spezifisch über Strukturierte Produkte informieren und wie sie ihre
Transaktionen mit diesen Produkten abwickeln.
Die Studie orientiert sich dabei an der Methodik der Equity Ownership Studie, die vom ISB bereits seit
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5Der vorliegenden Studie über Strukturierte Produkte aus Anlegersicht liegt eine re-
präsentative Umfrage zugrunde, die in den Monaten Mai und Juni des Jahres 2008 
durchgeführt wurde. Gesamthaft wurden 2’304 Personen im Alter von 18 bis 74 Jah-
ren befragt, welche in ihrem Haushalt die finanziellen Entscheidungen treffen. Im 
Folgenden werden die wichtigsten Ergebnisse der Befragung vorgestellt.
7% DER BEVölKERUnG BESITzEn UnD 60% KEnnEn STRUKTURIERTE PRoDUKTE: 
Bei 7% aller Befragten befindet sich mindestens ein Strukturiertes Produkt im Depot. 
Überraschend hoch ist mit 60% der Anteil derjenigen, welche Strukturierte Produkte 
oder eine der Kategorien kennen. (→ Kapitel 3)
MEhR AlS DoPPElT So VIElE MännER WIE FRAUEn BESITzEn STRUKTURIERTE 
PRoDUKTE: 
10% der Männer, aber nur 4% der Frauen besitzen Strukturierte Produkte. Weite-
re 6% der Männer besitzen zwar aktuell keine Strukturierten Produkte, waren aber 
bereits mindestens einmal in deren Besitz. Dieser Anteil beträgt bei Frauen nur 3%. 
(→ Abschnitt 3.1)
BESITzVERhälTnISSE zWISchEn DEn SPRAchREGIonEn SInD UnTER-
SchIEDlIch: 
In der deutschsprachigen Schweiz besitzen 8% Strukturierte Produkte und 65% ken-
nen Strukturierte Produkte. In der französischsprachigen Schweiz gibt es nur 6% 
Besitzer und der Anteil derjenigen, die Strukturierte Produkte kennen, ist mit 54% 
deutlich kleiner. Die Werte aus der italienischsprachigen Schweiz liegen dazwischen. 
(→ Abschnitt 3.5)
noch-nIE-BESITzER SInD DEUTlIch RISIKoABGEnEIGTER AlS BESITzER: 
42% der Befragten, die Strukturierte Produkte kennen, aber noch nie besessen haben, 
scheuen das Risiko beim Anlegen. Bei den Besitzern sind es lediglich 24%, und 16% 
sind gar risikosuchend. Dieser Wert beträgt bei den Noch-nie-Besitzern lediglich 
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68%. Die Einstellung zum Risiko scheint einen Einfluss auf die Kaufentscheidung von 
Strukturierten Produkten zu haben. (→ Abschnitt 3.7)
EhER PoSITIVE EInSTEllUnG Von BESITzERn UnD Ex-BESITzERn zU STRUKTU-
RIERTEn PRoDUKTEn: 
Bei den Besitzern (Ex-Besitzern) äussern sich 30% (27%) positiv zu Strukturierten 
Produkten, während 14% (19%) eine negative Einstellung haben. Die verbleibenden 
Befragten bezeichnen ihre Einstellung als neutral. (→ Abschnitt 5.3 und 5.4)
zUFRIEDEnhEIT BEIM PREIS-lEISTUnGS-VERhälTnIS Von KAPITAlSchUTz-
PRoDUKTEn AM GRöSSTEn: 
Mit dem Preis-Leistungs-Verhältnis von Kapitalschutzprodukten sind 58% zufrieden. 
Etwas weniger gut schneiden die Renditeoptimierungsprodukte (51%) und die Par-
tizipationsprodukte (50%) ab. Erwartungsgemäss zeigt sich, dass Besitzer deutlich 
zufriedener sind als Ex-Besitzer und Noch-nie-Besitzer. (→ Abschnitt 5.3)
AnzAhl An STRUKTURIERTEn PRoDUKTEn IM DEPoT IST GERInG: 
Beinahe ein Drittel der Besitzer hält lediglich ein Strukturiertes Produkt und über die 
Hälfte besitzt höchstens zwei dieser Anlageinstrumente. Mit steigendem Vermögen 
nimmt die Anzahl an Strukturierten Produkten im Portfolio zu. (→ Abschnitt 6.1)
InTERnET IST DIE InFoRMATIonSqUEllE nUMMER EInS FüR STRUKTURIERTE 
PRoDUKTE: 
Besitzer und Ex-Besitzer bevorzugen das Internet vor den Printmedien und dem 
Fernsehen als Informationsmedium, während sich Noch-nie-Besitzer eher über die 
Printmedien und das Fernsehen informieren. (→ Abschnitt 7.1)
BAnKBERATER SInD BEIM KAUFEnTSchEID FüR STRUKTURIERTE PRoDUKTE 
WIchTIG: 
Beinahe 50% der Besitzer von Strukturierten Produkten sind von einem Bankberater 
auf diese Anlageform aufmerksam gemacht worden. Vor dem Kauf haben sogar 70% 
der Besitzer ein Beratungsgespräch bei einem Bankenvertreter in Anspruch genom-
men. Die Zufriedenheit mit der Beratung liegt auf einer Skala mit einem Maximal-
wert von 10 bei einem Durchschnittswert von 7.4. (→ Abschnitt 7.1)
REnDITE IST DAS hAUPTKRITERIUM BEIM KAUF Von STRUKTURIERTEn PRoDUK-
TEn:
Knapp hinter dem dominierenden Renditekriterium folgen die Kriterien Sicherheit 
sowie der Emittent des Strukturierten Produkts. Bei einem Vergleich zwischen unter-
schiedlichen Strukturierten Produkten ist für die Anleger die Rendite das wichtigste 
Kriterium. (→ Abschnitt 8.3)
WichtigStE ERkEnntniSSE
720% AllER noch-nIE-BESITzER zEIGEn InTERESSE An STRUKTURIERTEn 
PRoDUKTEn: 
Ein Fünftel aller Personen, die Strukturierte Produkte kennen, aber noch nie besessen 
haben, hat Interesse an einem Kauf. Bei den Besitzern möchten 20% ihren Bestand 
an Strukturierten Produkten vergrössern, während 26% ihn reduzieren möchten. 
(→ Abschnitt 8.3)
DER EInSTIEG Von nEUKUnDEn In STRUKTURIERTE PRoDUKTE SchEInT TEn-
DEnzIEll PARAllEl zUR KURSEnTWIcKlUnG DES SWISS PERFoRMAncE InDEx 
zU lAUFEn: 
In Jahren, in denen der Swiss Performance Index stark anstieg, kauften überdurch-
schnittlich viele Anleger zum ersten Mal Strukturierte Produkte. (→ Kapitel 9)
DIE hälFTE DER BEFRAGTEn hAT WEDER PoSITIVE noch nEGATIVE ERFAhRUn-
GEn MIT STRUKTURIERTEn PRoDUKTEn GEMAchT: 
Während 33% der Besitzer ihre Erfahrungen als positiv bezeichnen, liegt dieser Wert 
bei den Ex-Besitzern bei 26%. Negative Erfahrungen haben demgegenüber 21% der 
Besitzer und 28% der Ex-Besitzer gemacht. (→ Kapitel 10)
InTERESSE Von noch-nIE- UnD Ex-BESITzERn An PARTIzIPATIonSPRoDUKTEn: 
Durchschnittlich können es sich 31% der Noch-nie-Besitzer und Ex-Besitzer vorstel-
len, in ein Partizipationsprodukt zu investieren. 27% würden ein Kapitalschutzpro-
dukt erwerben, und lediglich 14% der Anleger sprechen sich für ein Renditeoptimie-
rungsprodukt aus. (→ Kapitel 11)
WichtigStE ERkEnntniSSE

9Ausgehend von der Bedeutung der Strukturierten Produkte werden nachfolgend 
Zielsetzung und Inhalt der vorliegenden Studie beschrieben. Anschliessend wird auf 
Methodik und Struktur der Befragung näher eingegangen, die für das Verständnis 
und die Interpretation der Resultate wesentlich sind.
2.1 hInTERGRUnD UnD zIElSETzUnG
Strukturierte Produkte als Anlageinstrumente nehmen in der heutigen Finanzwelt 
einen zunehmenden Stellenwert ein. Das rasche Wachstum sowie die enorme Viel-
falt an verschiedenen Produkten machen dieses Anlagemedium aber auch unüber-
sichtlich für die Anleger. Ziel der vorliegenden, repräsentativen Studie ist es, die 
Anlegerperspektive und das Anlegerverhalten im Schweizer Markt für Strukturierte 
Produkte vertieft zu analysieren. Damit sollen Erkenntnisse über den anlegerseitigen 
Wissensstand sowie über die Bekanntheit und die Nutzung Strukturierter Produkte 
gewonnen werden. Zudem liefert die Studie Informationen über die Kriterien, die 
Anleger bei ihrer Entscheidung über einen Kauf Strukturierter Produkte berück-
sichtigen. Schliesslich wird auch aufgezeigt, wie sich Anleger im Kontext genereller 
Wirtschaftsfragen spezifisch über Strukturierte Produkte informieren und wie sie 
ihre Transaktionen mit diesen Produkten abwickeln.
2.2 METhoDIK
Die Umfrage über Strukturierte Produkte wurde im Mai/Juni 2008 vom Markt- und 
Sozialforschungsinstitut LINK Institut mittels einer telefonischen Befragung durch-
geführt. Gesamthaft wurden 2’304 Personen im Alter zwischen 18 und 74 Jahren 
befragt. Die adressierten Personen treffen in ihrem Haushalt entweder allein oder 
gemeinsam mit ihrem Partner die finanziellen Anlageentscheidungen. Die Daten der 
Studie wurden in zwei Phasen erhoben. Zunächst wurde die Befragung für die reprä-
sentative Basisstudie (2’001 Befragte) vollzogen. Die gewählte Verteilung der befrag-
ten Personen nach Sprachregion und Alter basiert auf dem Quotenverfahren1. An-
1 Genaue Angaben zu der nach Sprachregion und Alter unterteilen Anzahl an Befragten sind im Anhang 
A1 und A3 zu finden. Die Quotenverteilung (Gewichtungsfaktoren) ist aus Anhang A2 ersichtlich.
2 Grundlagen
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schliessend wurde eine Boost-Umfrage2 mit 303 zusätzlich Befragten durchgeführt. 
Dabei richtete sich die Befragung ausschliesslich an Personen, die zurzeit im Besitz 
von Strukturierten Produkten sind oder dies früher waren. 
Die Befragten lassen sich in zwei Hauptgruppen unterteilen: Personen, die Struktu-
rierte Produkte nicht kennen (in der Studie fortan als Nicht-Kenner bezeichnet) und 
diejenigen, welche Strukturierte Produkte kennen (bezeichnet als Kenner). Kenner 
sind Personen, welchen entweder einer der Begriffe „Strukturiertes Produkt“, „Kapi-
talschutz-“, „Renditeoptimierungs-“ und „Partizipationsprodukt“ oder eine Defini-
tion3 von Strukturierten Produkten bekannt ist. Die Hauptgruppe der Kenner lässt 
sich weiter in drei Untergruppen gliedern: In Befragte, die gegenwärtig Strukturierte 
Produkte besitzen (bezeichnet als Besitzer), in diejenigen, die Strukturierte Produk-
te schon einmal gekauft haben, aber gegenwärtig nicht mehr im Besitz von solchen 
Anlagen sind (bezeichnet als Ex-Besitzer) und in Personen, welche den Begriff zwar 
kennen, aber noch nie in Strukturierte Produkte investiert haben (bezeichnet als 
Noch-nie-Besitzer).
Abbildung 2/1 zeigt die Struktur der Befragung und die Unterteilung der befragten 
Personen in die zuvor beschriebenen Gruppen. Zusätzlich wird angegeben, wie viele 
Personen aus der jeweiligen Gruppe in der Basis- und in der Boostumfrage befragt 
wurden. Alle Befragten der Basiserhebung können ausschliesslich in einer der Haupt-
kategorien „Kenner“ oder „Nicht-Kenner“ sein. In der in die beschriebenen drei Un-
tergruppen „Besitzer“, „Ex-Besitzer“ und „Noch-nie-Besitzer“ unterteilten Haupt-
gruppe „Kenner“ kann eine Person wiederum nur einer Untergruppe angehören. In 
der Studie wird bei einer Unterscheidung nach dem Kriterium „Besitzgruppe“ die 
Kategorisierung der Befragten in Besitzer, Ex-Besitzer, Noch-nie-Besitzer und Nicht-
Kenner verstanden.
2 Bei einer Boost-Umfrage werden, zusätzlich zu der repräsentativen Basisumfrage, gezielt Personen 
befragt, die zu einer bestimmten, zahlenmässig meist kleinen Gruppe gehören (hier die Besitzer und die 
Ex-Besitzer von Strukturierten Produkten). Damit lässt sich die Aussagequalität innerhalb dieser Gruppe 
statistisch erhöhen. In der Boostumfrage wurde kein Quotenverfahren praktiziert.
3 Die Definition von Strukturierten Produkten lehnt sich an diejenige des Schweizerischen Verbands für 






Basisumfrage:  n = 2‘001
Boostumfrage:  n = 303
Kenner
Kennt mindestens einen der Begrie Strukturiertes 
Produkt, Kapitalschutz-, Renditeoptimierungs- und 
Partizipationsprodukt oder die Denition von 
Strukturierten Produkten.
Nicht-Kenner
Kennt weder einen der Begrie Strukturiertes Produkt, 
Kapitalschutz-, Renditeoptimierungs- und 
Partizipationsprodukt, noch die Denition von 
Strukturierten Produkten.
Basisumfrage:  n = 1‘213
Boostumfrage:  n = 303
Basisumfrage:  n = 788
Boostumfrage:  keine Befragung
Besitzer
Sagt aus, dass er aktuell im Besitz von 
Strukturierten Produkten ist.
Ex-Besitzer
Sagt aus, dass er früher im Besitz von 
Strukturierten Produkten war.
Basisumfrage:  n = 141
Boostumfrage:  n = 206
Total:  n = 347*
Basisumfrage:  n = 85
Boostumfrage:  n = 97
Total:  n = 182* 
Noch-nie-Besitzer
Sagt aus, dass er noch nie im Besitz 
von Strukturierten Produkten war.
Basisumfrage:  n = 987
Boostumfrage:  keine Befragung 
* Für repräsentative Aussagen über die gesamte Schweizer Bevölkerung wird jeweils nur die Basisumfrage verwendet. Das Total der Basis- 




Die demografische Verteilung gibt Aufschluss über den Besitz und die Kenntnisse von 
Strukturierten Produkten in der Bevölkerung. Zudem wird gezeigt, welche Unter-
schiede zwischen Bevölkerungsgruppen bezüglich der Nutzung beobachtet werden 
können. Ausgewertet wurden in diesem Kapitel die Antworten aller Befragten der 
Basiserhebung.
Abbildung 3/1 zeigt, dass 7% der Bevölkerung aktuell mindestens ein Strukturier-
tes Produkt besitzen und etwas mehr als 4% einmal im Besitz eines solchen waren. 
Die grösste Gruppe stellen die Noch-nie-Besitzer dar, die einen der Begriffe Struk-
turiertes Produkt, Kapitalschutz-, Renditeoptimierungs- und Partizipationsprodukt 
bereits gehört haben oder die Definition eines Strukturierten Produkts kennen, aber 
noch nie in ein solches investiert haben. Besitzer, Ex-Besitzer und Noch-nie-Besitzer 
ergeben gemäss der hier gewählten Systematik zusammen die Gruppe der Kenner, 
welcher 61% der Befragten angehören. 39% der Bevölkerung sind weder die Begriffe 
noch die Definition bekannt.












n = 2’001, k.A. = 0*
* n entspricht der Anzahl der befragten Personen; k.A. besagt, wie viele der Befragten 
keine Antwort auf die entsprechende Frage gegeben haben.
3.1 GESchlEchT
Abbildung 3/2 zeigt die Aufteilung der vier untersuchten Besitzgruppen nach dem 
Geschlecht. Auffallend ist, dass Männer mehr als doppelt so häufig Strukturierte Pro-
dukte besitzen (10%) oder besassen (6%) als Frauen (4% bzw. 3%). Auch bei den 
Kenntnissen von Strukturierten Produkten lassen sich Unterschiede zwischen den 
Geschlechtern erkennen. Während über zwei Drittel aller Männer angeben, einen 






Weiblich 4.3% 2.6% 47.6% 45.5%
Männlich 10.0% 6.0% 51.3% 32.7%
n = 2’001, k.A. = 0
3.2 AlTER
Der Anteil an Besitzern bzw. Ex-Besitzern von Strukturierten Produkten nimmt mit 
aufsteigenden Altersklassen nicht stetig zu, sondern erreicht den höchsten Wert bei 
den 40- bis 49-Jährigen. In dieser Kategorie sind 10% der Befragten zurzeit im Besitz 
von Strukturierten Produkten und 6% hatten früher Strukturierte Produkte in ihrem 
Anlageportfolio. In der jüngsten Altersgruppe besitzen nur 4% Strukturierte Produk-








18-29 Jahre 3.8% 1.9% 50.1% 44.2%
30-39 Jahre 5.2% 4.6% 49.8% 40.4%
40-49 Jahre 10.0% 6.0% 48.4% 35.7%
50-59 Jahre 8.3% 4.6% 52.0% 35.1%
60-74 Jahre 8.5% 4.3% 46.4% 40.8%
n = 2’001, k.A. = 0
3.3 AUSBIlDUnG
Die Schulbildung hat, wie Abbildung 3/4 zeigt, einen Einfluss auf das Kaufverhalten 
der Anleger und ihre Kenntnisse über Strukturierte Produkte. Mit zunehmendem 
Niveau des Schulabschlusses wächst der Anteil der Besitzer auf knapp 10%, derje-
nige der Ex-Besitzer auf 5%. Parallel dazu sinkt die Anzahl derjenigen, die weder 
die Begriffe noch die Definition kennen. Während über die Hälfte der Anleger mit 
Real- oder Sekundarschulabschluss Strukturierte Produkte nicht kennen, ist dies bei 
Hochschulabsolventen noch knapp ein Drittel.
Abbildung 3/4: 




Realschule 2.1% 1.1% 43.6% 53.2%
Sekundarschule 6.8% 3.7% 37.0% 52.5%
Berufsschule 5.8% 4.4% 50.0% 39.8%
Mittelschule 7.1% 4.2% 51.1% 37.6%
Hochschule 9.5% 5.1% 53.9% 31.5%
n = 2’001, k.A. = 39
3.4 EInKoMMEn UnD VERMöGEn
Analog zur Schulbildung divergieren die Besitzverhältnisse auch unter den verschie-
denen Einkommenskategorien. Während der Anteil der Besitzer in der tiefsten Ein-
kommenskategorie (Monatseinkommen unter 4’500 CHF) gut 1% beträgt, besitzen 
21% der Anleger mit einem Monatseinkommen von über 15’000 CHF Strukturierte 
Produkte. Zudem ist aus Abbildung 3/5 ersichtlich, dass mit steigendem Monatsein-
kommen der Anteil an Nicht-Kennern stetig von knapp der Hälfte (Monatseinkom-









< 4’500 CHF 1.4% 3.9% 45.1% 49.6%
4’500 – 8’000 CHF 6.5% 3.2% 51.2% 39.1%
8’000 – 15’000 CHF 9.4% 5.3% 52.5% 32.8%
> 15’000 CHF 21.3% 10.0% 50.0% 18.8%
n = 2’001, k.A. = 202
Ein ähnliches Bild ergibt sich auch in Bezug auf das Vermögen (vgl. Abbildung 3/6). 
Mit zunehmendem Vermögen steigt der Anteil der Besitzer von Strukturierten Pro-
dukten. Bei Personen, deren Vermögen 1 Mio. CHF übersteigt, beträgt dieser Anteil 
knapp 38%. Auch nimmt der Anteil an Anlegern, die Strukturierte Produkte nicht 
kennen, mit zunehmenden Vermögen ab. So kennen nur 8% aller Anleger in der 
höchsten Vermögensklasse (Vermögen grösser als 1 Mio. CHF) die nachgefragten 
Begriffe oder die Definition nicht.
Abbildung 3/6: 








> 1 Mio. CHF
500'000  - 1 Mio. CHF
100'000 - 500'000 CHF
< 100'000 CHF
Nicht-KennerNoch-nie-BesitzerEx-BesitzerBesitzer
2.6% 2.8% 49.4% 45.3%
11.3% 5.6% 52.2% 30.9%
20.0% 10.5% 50.5% 19.0%
37.9% 8.1% 46.0% 8.1%




Mit Blick auf den Wohnort (vgl. Abbildung 3/7) nehmen Zürich und das Berner See-
land beim Anteil an Besitzern1 von Strukturierten Produkten die Spitzenplätze ein, 
gefolgt von Zug und dem Bündner Oberland. Die tiefsten Werte weisen Solothurn, 
das Unterwallis sowie das Bündner Unterland auf. Bei der Frage nach der Kenntnis 
von Strukturierten Produkten zeigt sich ein homogeneres Bild. In den meisten Wirt-
schafträumen bewegt sich der Anteil der Personen, die Strukturierte Produkte ken-
nen, zwischen 40 und 60%. Höchstwerte weisen hier wiederum der Kanton Zürich 
und das Berner Seeland auf. 
1 Der Anteil Besitzer wird ermittelt, indem die Anzahl Besitzer im jeweiligen Wirtschaftsraum ins Verhält-

















n = 2’001, k.A. = 0
Auffallend ist, dass die vorderen Plätze vor allem durch deutsprachige Wirtschafts-
räume belegt werden, während in den hinteren Rängen hauptsächlich Regionen aus 
der französischsprachigen Schweiz anzutreffen sind. Erwartungsgemäss läuft in den 
meisten Kantonen der Kenntnisstand parallel zum Anteil an Besitzern. Die Besitz-
verhältnisse nach den drei Landesteilen zeigt Abbildung 3/8. Der Anteil an Besitzern 
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und Ex-Besitzern liegt in der deutschsprachigen Schweiz höher und der Anteil Nicht-
Kenner deutlich niedriger als in der Westschweiz und im Tessin.
Abbildung 3/8: 




Deutschsprachige Schweiz 7.8% 4.8% 52.7% 34.8%
Französischsprachige Schweiz 5.8% 3.7% 44.3% 46.3%
Italienischsprachige Schweiz 6.5% 3.0% 44.5% 46.0%
Total 7.0% 4.2% 49.3% 39.4%
n = 2’001, k.A. = 0
3.6 AnlAGEhoRIzonT
Der für Anlageentscheide wichtige Anlagehorizont der Befragten ist in Abbildung 
3/9 dargestellt. Erwartungsgemäss investieren nur 9% kurzfristig, während 21% 
mittelfristig und eine Mehrheit von 70% langfristig, mit einem Anlagehorizont von 
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n = 1’102, k.A. = 102
Auf das Besitzverhältnis von Strukturierten Produkten hin analysiert, lassen sich 
keine Unterschiede im Anlagehorizont ausmachen. Bezüglich Vermögen lässt sich 
sagen, dass Vermögende eher langfristig orientiert sind. 79% investieren über drei 
Jahre; bei der kleinsten Vermögensklasse sind dies lediglich 68%. Der Geschlechter-
vergleich liefert keine klare Aussage. Frauen investieren häufiger kurz- und mittelfris-
tig als Männer, die sich eher an einem langfristigen Anlagehorizont orientieren.
2 Unter „Anlegern“ werden in dieser Studie alle Personen verstanden, welche mindestens eines der 
folgenden Instrumente besitzen: Anlagefonds, Obligationen oder Kassenobligationen, Aktien, Derivate 
(z.B. Optionen oder Warrants) und Strukturierte Produkte.
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3.7 EInSTEllUnG GEGEnüBER RISIKo
Was die durchschnittliche Risikohaltung der Befragten betrifft (vgl. Abbildung 3/10), 
geben rund 43% an, risikoabgeneigt zu sein. Die Hälfte schätzt sich als risikoneutral 
ein, und 8% der Befragten bezeichnen sich als risikosuchend.3 Grosse Unterschiede 
weist die Risikoneigung der Befragten nach Besitzgruppe auf. Noch-nie-Besitzer und 
Nicht-Kenner sind deutlich häufiger risikoabgeneigt als Besitzer und Ex-Besitzer. 
Personen, die bereits einmal in Strukturierte Produkte investiert haben, scheinen 
eher zum Eingehen von Risiko bereit zu sein. 
Abbildung 3/10: 



























n = 1’102, k.A. = 15
Bezüglich Altersgruppen und Risikohaltung zeigt sich die mit zunehmendem Alter 
abnehmende Risikoneigung. Die Beziehung zwischen Risikoeinstellung und Höhe 
des Vermögens ist hingegen weniger deutlich. Tendenziell scheint sich die Risikonei-
gung mit zunehmendem Vermögen zu akzentuieren. 
3 Dabei wurden die Zuordnungen mit Hilfe der folgenden Aussagen vorgenommen:
Risikoabgeneigt: Sie sind auf Erhaltung Ihres Vermögens aus. Sie verzichten deshalb bewusst auf das Einge-
hen von Risiken und somit auch auf mögliche Renditechancen. Sie legen beispielsweise hauptsächlich in 
Obligationen an.
Risikoneutral: Sie gehen bewusst moderate Risiken ein, um eine höhere Rendite als bei einer Anlage in Ob-
ligationen zu erreichen. Sie legen beispielsweise einen Teil Ihres Vermögens auch in Aktien an.
Risikosuchend: Sie gehen bewusst höhere Risiken ein, um eine überdurchschnittliche Rendite zu erreichen. 
Sie haben beispielsweise Ihr Vermögen fast ausschliesslich in Aktien angelegt.
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In diesem Kapitel werden die Kenntnisse der Befragten über die Kategorien und Pro-
duktenamen von Strukturierten Produkten sowie andere Anlageinstrumente analy-
siert. Diese Fragen richteten sich an alle Personen; analysiert wurden aus Gründen 
der Repräsentativität ausschliesslich Antworten aus der Basisumfrage.
4.1 KEnnTnIS DER KATEGoRIEn Von STRUKTURIERTEn PRoDUKTEn
29% aller Befragten geben an, die Kategorie Kapitalschutzprodukte zu kennen. Für 
die beiden anderen Kategorien resultieren ähnliche Werte. 30% kennen Renditeopti-
mierungsprodukte, und 31% haben den Begriff Partizipationsprodukte schon einmal 
gehört. Die Analyse zeigt zudem, dass es vielen Leuten schwer fällt, die Kategorien 
und den Begriff Strukturiertes Produkt gedanklich zu verbinden. 31% aller Befragten 
kennen mindestens eine Kategorie, jedoch den Begriff Strukturiertes Produkt nicht. 
Auch zeigt sich, dass 42% der sich als Besitzer einer Produktekategorie (z.B. Kapital-
schutzprodukt) bezeichnenden Befragten nicht wissen, dass sie damit im Besitz eines 
Strukturierten Produktes sind. 
Abbildung 4/1 zeigt den Zusammenhang zwischen den Altersgruppen und der 
Kenntnis der Kategorien von Strukturierten Produkten. Die beiden Begriffe Ren-
diteoptimierungs- und Partizipationsprodukte gewinnen über die aufsteigenden Al-
tersklassen an Bekanntheit, mit dem Höchstwert bei den 40- bis 59-Jährigen. Von 
den 18- bis 29-Jährigen kennen 23% Renditeoptimierungsprodukte und 26% Parti-
zipationsprodukte. Diese Anteile erhöhen sich für die für die 40- bis 59-Jährigen auf 





















































Durchschnitt 28.9% 30.4% 31.1%
n = 2’001, k.A. = 0
Im Gegensatz dazu nimmt der Bekanntheitsgrad des Kapitalschutzprodukts über die 
aufsteigenden Altersklassen ab. Die Kenntnis bezüglich der Kategorien von Struktu-
rierten Produkten ist bei der jüngsten und ältesten Alterskategorie am geringsten.
Abbildung 4/2 stellt den Zusammenhang zwischen Kenntnisstand bezüglich Pro-
duktekategorien und dem Vermögen der Anleger dar. Wie Abbildung 3/6 bereits für 
die Strukturierten Produkten generell zeigt, wächst mit zunehmenden Vermögen der 




Kenntnis der Produktekategorien nach Vermögen
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n = 2’001, k.A. = 447
 
In der Befragtengruppe mit mehr als 1 Mio. CHF Vermögen kennen mit mehr als 
50% über doppelt so viele Personen die Bezeichnungen der Produktekategorien als 
in der Gruppe mit weniger als 100’000 CHF Vermögen (25%). Der Anstieg an Ken-
nern in Abhängigkeit des Vermögens lässt sich bei der Kategorie Kapitalschutz am 
stärksten beobachten. In dieser Gruppe geben sogar fast 65% aller Befragten mit 
einem Vermögen von mehr als 1 Mio. CHF an, Kapitalschutzprodukte zu kennen. 
Ein ähnliches Bild lässt sich bezüglich der Aspekte Monatseinkommen und Ausbil-
dungsstand feststellen. Mit zunehmendem Einkommen und höherem Schulabschluss 
wächst der Anteil an Personen, die eine der Kategorien kennen.
4.2 KEnnTnIS DER PRoDUKTEnAMEn Von STRUKTURIERTEn PRoDUKTEn
Noch weniger bekannt als die Kategorien von Strukturierten Produkten sind den Be-
fragten einzelne spezifische Produktenamen (Produktebezeichnungen) wie beispiels-
weise „Vonti“, „Soft Runner“ oder „GOAL“1. Nur rund 7% aller Befragten kennen 
mindestens einen Produktenamen aus der entsprechenden Kategorie. Dabei geben 
1 Diese Produktenamen stehen stellvertretend für Produkte aus der Kategorie Renditeoptimierung. 
Bei Kapitalschutzprodukten wurde nach „Bonus Income Note“, „Protein“ sowie „GROI“ gefragt, und für 
Partizipationsprodukte stehen „Voncert“, „Proper“ und „PERLES“. Dabei handelt es sich jeweils um die 
Produktenamen der drei wichtigsten Anbieter.
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rund 81% aller Befragten der Gesamtgruppe Kenner an, noch keinen der Produk-
tenamen gehört zu haben, was angesichts des grossen Marketingefforts der Banken 
überrascht. Rund 39% der Befragten, die schon einmal von einem der Produktena-
men gehört haben, kennen dafür den Begriff „Strukturiertes Produkt“ nicht. Dies 
lässt wiederum den Schluss zu, dass die Produktenamen nicht unbedingt mit dem 
Begriff „Strukturiertes Produkt“ in Verbindung gebracht werden. 
Aus Abbildung 4/3 ist ersichtlich, dass der Bekanntheitsgrad der Produktenamen mit 
steigendem Vermögen der Befragten wächst. Von der Gruppe mit weniger als 100’000 
CHF Vermögen bis zur Gruppe mit mehr als 1 Mio. CHF Vermögen steigt der Anteil 
der Kenner von Namen der Renditeoptimierungsprodukte (bzw. der Partizipations-
produkte) von 4% auf 30% (bzw. von 4% auf 27%) an. Bei den Produktenamen für 
Kapitalschutzprodukte liegen diese Anteile bei tiefen 4% und hohen 38%.
Abbildung 4/3: 
Kenntnis der Produktenamen nach Vermögen
schon gehörtschon gehörtschon gehört
Voncert, Proper, 
PERLES
Vonti, Soft Runner, 
GOAL
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n = 2’001, k.A. = 447
Betrachtet man die Kenntnisse über spezifische Produktenamen nach den einzelnen 
Altersgruppen, ergibt sich ein ähnliches Bild wie bei den Kenntnissen der Kategori-
en. Bei den 60- bis 74-Jährigen kennen nur 4% einen der Produktenamen. Die meis-
ten Kenner der einzelnen Produktenamen sind im Bereich der 40- bis 59-Jährigen 
anzutreffen und machen dort 8% aus.
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4.3 WISSEnSSTAnD üBER UnTERSchIEDlIchE AnlAGEInSTRUMEnTE
Neben den Kenntnissen über Strukturierte Produkte und deren Kategorien oder 
spezifischen Produktenamen (Produktebezeichnungen) wurden ergänzend auch 
Kenntnisse über andere Anlageinstrumente erfragt. Die Befragten haben ihren Wis-
sensstand auf einer Skala zwischen 1 für „keine Kenntnisse“ und 10 für „sehr gute 
Kenntnisse“ für verschiedene Anlageinstrumente quantifiziert. Abbildung 4/4 zeigt 
den Durchschnitt der Antworten gruppiert nach Besitzverhältnissen. Das Resultat 
erstaunt in Anbetracht der Komplexität von Strukturierten Produkten kaum. Je ein-
facher und gebräuchlicher das Anlageinstrument ist, desto höher liegt der durch-
schnittliche Wert bezüglich Wissensstand. Während die durchschnittliche Kenntnis 
beim Bankkonto 8.6 beträgt, sinkt diese bei Anlagefonds, Obligation und Aktie auf 
einen Wert von 6.6. Deutlich schlechter schneiden Derivate wie Optionen oder War-
rants und Strukturierte Produkte sowie deren Kategorien Kapitalschutz, Renditeop-
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n = 1’984, k.A. = 15
Besitzer von Strukturierten Produkten haben bei allen Anlageinstrumenten deutlich 
höhere Kenntnisse als Ex-Besitzer und Noch-nie-Besitzer. Am wenigsten Kenntnisse 
über die Anlageinstrumente besitzen die Nicht-Kenner von Strukturierten Produk-
ten. Besitzer von Strukturierten Produkten scheinen Anleger zu sein, die sich inten-
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siver mit den Anlageinstrumenten auseinandersetzen als Personen, die noch nie im 
Besitz solcher Produkte waren.
4.4 AnAlySE DES WISSEnSSTAnDES 
Zur Plausibilitätsprüfung der Selbsteinschätzung des Wissensstands über Anlagen 
wurden die Befragten gebeten, fünf finanztechnische Aussagen auf ihre Korrektheit 
hin zu beurteilen. Abbildung 4/5 stellt die Fragen und die Anteile an korrekten Ant-
worten dar. Wichtig für das Verständnis der Resultate ist, dass sich ein Wert von 50% 
an korrekt beantworteten Fragen nicht unbedingt als gut interpretieren lässt. Das 
Verhältnis von korrekten zu inkorrekten Antworten beträgt dann eins zu eins. Dieses 
Verhältnis würde auch zustande kommen, wenn alle Befragten raten bzw. zufällig mit 
„Ja“ oder „Nein“ antworten würden.
Nur knapp 3% der Befragten konnten alle Fragen korrekt beantworten, nach Ge-
schlecht unterteilt waren dies 5% der befragten Männer und 1% der befragten Frau-
en. Der durchschnittlich angegebene Wissensstand bezüglich Strukturierte Produkte 
von Personen, die alle Fragen korrekt beantworteten, liegt mit einem Wert von 6.8 
eher tief. Offenbar fällt es den Anlegern nicht leicht, ihren eigenen Kenntnisstand 
realistisch einzuschätzen.
Abbildung 4/5: 
Fragen über Strukturierte Produkte (in Klammern: korrekte Lösung)
 Richtig geantwortet
Frage 1: Der Wert eines Strukturierten Produkts ist abhängig von der Kursentwicklung des 
zugrundeliegenden Basiswerts/Underlyings. (richtig) 92.7%
Frage 2: Strukturierte Produkte sind meistens aus Aktien und Obligationen zusammen-
gesetzt. (falsch) 23.2%
Frage 3: Der Kurs von Kapitalschutzprodukten kann während der Laufzeit auch unter die 
Höhe des Kapitalschutzes fallen. (richtig) 74.3%
Frage 4: Renditeoptimierungsprodukte haben eine Maximalrendite und weisen zugleich 
einen vollständigen Schutz gegen Verluste auf. (falsch) 56.5%
Frage 5: Die Kursschwankungen des Basiswertes, auch Volatilität genannt, haben einen 
Einfluss auf das Risiko des Strukturierten Produktes. (richtig) 92.1%
n = 1’178, k.A. = 616; 399; 505; 617; 508
Sehr gut beantwortet wurden die Fragen 1 und 5. Die Befragten verstehen den Zu-
sammenhang zwischen der Kursentwicklung des zugehörigen Basiswertes und der 
Wertentwicklung des Strukturierten Produktes. Die Frage 3 wurde von drei Vierteln 
der Befragten korrekt beantwortet. Bekannt ist daher vielerorts, dass Kapitalschutz-
produkte nur am Laufzeitende einen Kapitalschutz aufweisen, was von einem hohen 
Wissensstand bezüglich der Kategorie der Kapitalschutzprodukte zeugt. Dieses Wis-
sen ist bei Renditeoptimierungsprodukten (Frage 4) bedeutend schlechter. Nur 56% 
der Befragten wissen, dass Produkte dieser Kategorie keinen vollständigen Kapital-
schutz bieten. Daraus kann gefolgert werden, dass das Produktewissen unzureichend 
ist und dass daher verbesserte bzw. erweiterte Anlegerinformationen notwendig sind. 
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Die Frage 2 wurde mit nur 23% korrekten Antworten am schlechtesten beantwortet. 
Die Mehrheit der Befragten weiss offensichtlich nicht, dass Strukturierte Produkte 
keine Kombination aus Aktien und Obligationen sind. Ein Strukturiertes Produkt 
muss mindestens ein derivatives Instrument enthalten, um als solches zu gelten. 
Nachfolgend wird detaillierter auf die einzelnen Fragen eingegangen. 
FRAGE 1: DER WERT EInES STRUKTURIERTEn PRoDUKTS IST ABhänGIG Von DER 
KURSEnTWIcKlUnG DES zUGRUnDElIEGEnDEn BASISWERTS/UnDERlyInGS.
Rund 93% der Antwortenden gaben auf die Frage 1 eine korrekte Antwort. Erstaun-
licherweise haben diejenigen mit dem geringsten Wissensstand über Anlagen2 die 
Frage am häufigsten korrekt beantwortet. 
Abbildung 4/6: 
Frage 1: Korrekte Antworten nach Besitzgruppen und Wissensstand















■ n = 1’178, k.A. = 616
■ n = 1’169, k.A. = 608
2 Die Befragten haben ihren Wissensstand über Anlageinstrumente auf einer Skala von eins (keine Ken-
ntnisse) bis zehn (sehr gute Kenntnisse) eingestuft. Für die folgenden Analysen (Abbildungen 4/6 bis 4/10) 
wurden aus Gründen der Übersichtlichkeit immer zwei Skalenwerte zusammengefasst. „Sehr gute Kennt-
nisse“ entspricht den Werten neun und zehn, während die Kategorie „geringe Kenntnisse“ aus den Werten 
eins und zwei gebildet wurde.
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FRAGE 2: STRUKTURIERTE PRoDUKTE SInD MEISTEnS AUS AKTIEn UnD oBlIGA-
TIonEn zUSAMMEnGESETzT.
Hier schnitten zwar erwartungsgemäss die Besitzer am besten ab, und auch diejeni-
gen, welche einen hohen Wissensstand über Anlagen angeben. Die Werte von maxi-
mal 30% an korrekten Antworten sind jedoch tief. Die Mehrzahl der Befragten weiss 
nicht, dass Strukturierte Produkte aus mindestens einem derivativen Instrument be-
stehen. Wie auch bei der ersten Kontrollfrage erreichten diejenigen Personen, die 
sich selbst mittleres Wissen über Anlagen attestieren, den tiefsten Anteil an korrek-
ten Antworten.
Abbildung 4/7: 
Frage 2: Korrekte Antworten nach Besitzgruppen und Wissensstand















 ■ n = 1’178, k.A. = 399




FRAGE 3: DER KURS Von KAPITAlSchUTzPRoDUKTEn KAnn WähREnD DER 
lAUFzEIT AUch UnTER DIE höhE DES KAPITAlSchUTzES FAllEn.
Auch bei dieser Frage haben die Besitzer und die sehr gute Kenntnisse über Anlagen 
besitzenden Befragten am besten abgeschnitten. Anders als bei den Fragen 1 und 2 
sind die Unterschiede innerhalb der Gruppen bei dieser eher produktespezifischen 
Frage deutlich. Nur zwei Drittel aller Noch-nie-Besitzer artikulierten die korrekte 
Antwort, während beinahe 85% aller Besitzer korrekt antworteten.
Abbildung 4/8: 
Frage 3: Korrekte Antworten nach Besitzgruppen und Wissensstand















 ■ n = 1’178, k.A. = 505
■ n = 1’169, k.A. = 497
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FRAGE 4: REnDITEoPTIMIERUnGSPRoDUKTE hABEn EInE MAxIMAlREnDITE 
UnD WEISEn zUGlEIch EInEn VollSTänDIGEn SchUTz GEGEn VERlUSTE AUF.
Bezüglich der Besitzverhältnisse gibt es bei dieser Frage kaum Unterschiede. Diejeni-
gen, die sich selbst sehr gute Kenntnisse über Anlagen bescheinigt hatten, schnitten 
bei dieser Frage am besten ab, und diejenigen mit den mittleren Kenntnissen erreich-
ten, wie bei den Fragen 1 und 2, das schlechteste Resultat.
Abbildung 4/9: 
Frage 4: Korrekte Antworten nach Besitzgruppen und Wissensstand















 ■ n = 1’178, k.A. = 617
■ n = 1’169, k.A. = 609
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FRAGE 5: DIE KURSSchWAnKUnGEn DES BASISWERTES, AUch VolATIlITäT 
GEnAnnT, hABEn EInEn EInFlUSS AUF DAS RISIKo DES STRUKTURIERTEn 
PRoDUKTES.
Der Anteil an korrekten Antworten liegt hier relativ hoch, und erwartungsgemäss 
schneiden die Befragten mit sehr guten Kenntnissen bei dieser Frage am besten ab.
Abbildung 4/10: 
Frage 5: Korrekte Antworten nach Besitzgruppen und Wissensstand















 ■ n = 1’178, k.A. = 508
■ n = 1’169, k.A. = 500
Abschliessend lässt sich festhalten, dass die Ex-Besitzer bei drei von fünf Fragen bes-
ser abschnitten als die Besitzer und dass diejenigen, welche sich bei der subjektiven 
Selbsteinschätzung „sehr schlechte Kenntnisse“ beim Wissen über Anlagen attestiert 
hatten, nicht am schlechtesten antworteten. Unerwartet tief liegen die Werte jedoch 
bei der Gruppe mit mittleren generellen Kenntnissen über Anlagen.
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Im folgenden Kapitel wird analysiert, wie die befragten Personen Strukturierte Pro-
dukte wahrnehmen und welche Einstellung sie, insbesondere bezüglich dem Risiko, 
gegenüber diesen Anlageinstrumenten haben.
5.1 WAhRnEhMUnG Von STRUKTURIERTEn PRoDUKTEn
Die Gruppe der Kenner wurde zu ihrer Einschätzung der Strukturierten Produkte 
befragt. Hierzu wurden den Befragten sechs gegensätzliche Begriffspaare vorgelesen, 
die auf einer Skala von eins bis zehn zu bewerten waren.
Strukturierte Produkte werden dabei als leicht intransparent, teuer, riskant und 
spekulativ angesehen, jedoch sind die Abweichungen vom Mittelwert eher gering. 
Grössere Abweichungen sind bei der „Kompliziertheit“ festzustellen, die von den 
Befragten als eher hoch eingeschätzt wurde sowie bei der „Modernität“ der Struk-
turierten Produkte. Die Befragten stufen Strukturierte Produkte als ein modernes 
Anlageinstrument ein. 
Im Folgenden werden die Einschätzungen zu den Begriffspaaren einzeln analysiert. 
Dabei zeigt sich auch, dass bei der Interpretation der Mittelwerte Vorsicht geboten 
ist, da meist spezielle Verteilungen mit häufiger Nennung der Extremwerte auftre-
ten.
In Bezug auf das Begriffspaar „transparent“ und „intransparent“ zeigt Abbildung 5/1, 
dass die befragten Personen Strukturierte Produkte als eher intransparent einstufen. 
Der Durchschnittswert über alle Kategorien beträgt 5.7, was jedoch beinahe dem 
Mittelwert der Skala (5.5) entspricht. Interessant ist jedoch die häufige Nennung der 
beiden Extremwerte. 14% der Befragten schätzen Strukturierte Produkte als transpa-
rent ein, während 18% dieses Anlageinstrument als vollkommen intransparent cha-



















n = 875, k.A. = 259
Zwischen den Geschlechtern gibt es geringe Unterschiede. Für Frauen sind Struk-
turierte Produkte etwas transparenter. Weitere Divergenzen zwischen den Gruppen 
(Alter, Kenntnisse, Besitz) konnten nicht festgestellt werden.
Die Einschätzung bezüglich „günstig“ und „teuer“ ist derjenigen der Transparenz 
sehr ähnlich. Der Mittelwert liegt mit 5.8 minimal höher. Gemäss Abbildung 5/2 ist 
zu erkennen, dass die Verteilung nicht so stark polarisiert ist, und dass fast ein Drit-
tel aller Befragten keine eindeutige Einschätzung zu den Kosten eines Strukturierten 
Produktes hat und diesem Begriffspaar deshalb einen Wert von fünf zuordnet. 
Abbildung 5/2: 













n = 875, k.A. = 338
Ähnlich zum ersten Begriffspaar sind nur geringe Unterschiede zwischen den unter-
schiedlichen Befragtengruppen festzustellen. Es zeigt sich einzig, dass Besitzer die 
Produkte eher etwas günstiger einschätzen als Ex-Besitzer. 
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WAhRnEhmung und RiSikoEinSchätzung
Bezüglich des Begriffspaars „verständlich“ und „kompliziert“ zeigt Abbildung 5/3, 
dass die Befragten Strukturierte Produkte tendenziell als kompliziert einschätzen. 
Der Mittelwert beträgt 6.8. Beinahe 30% aller Befragten sind der Meinung, dass 
Strukturierte Produkte „kompliziert“ und „schwer verständlich“ sind. Zwischen den 
Geschlechtern ist kein Unterschied festzustellen, jedoch schätzen Besitzer Struktu-
rierte Produkte als etwas weniger kompliziert ein als Ex-Besitzer.
Abbildung 5/3: 













n = 875, k.A. = 213
Überraschenderweise kann kein einheitliches Muster bezüglich des Wissensstands 
festgestellt werden. Personen, die keine oder sehr geringe Kenntnisse über Struktu-
rierte Produkte artikulieren, schätzen die Kompliziertheit von Strukturierten Pro-
dukten ähnlich ein wie Personen mit hoher Kenntnissignalisierung.
Strukturierte Produkte werden generell weder als „sicher“ noch als „riskant“ einge-
stuft. Der Mittelwert aller Befragten beträgt 5.7. Frauen schätzen Strukturierte Pro-
dukte leicht sicherer ein als Männer (5.6 im Vergleich zu 5.8). Abbildung 5/4 zeigt, 
dass das Risiko von Besitzern als geringer eingeschätzt wird als von Ex-Besitzern. Der 
Wissensstand hat, wie auch beim Begriffspaar „verständlich“ und „kompliziert“, kei-

















n = 875, k.A. = 223
Strukturierte Produkte werden eher „spekulativ“ denn als „konservativ“ eingestuft. 
Der Mittelwert aller Befragten beträgt 6.1. Abbildung 5/5 zeigt, dass Besitzer Struk-
turierte Produkte als leicht weniger spekulativ einschätzen als Ex-Besitzer. Wiederum 
auffallend ist die Tendenz der Antworten zur Mitte und zugleich zu den Extremwer-
ten hin. Beinahe ein Viertel der Befragten stuft diese Produkte als weder spekulativ 
noch konservativ ein, und für ein Fünftel sind sie sehr spekulativ. Die Einschätzung 
nach Geschlechtern divergiert nicht, und der Wissensstand hat auch hier keinen Ein-
fluss auf die Beurteilung.
Abbildung 5/5: 













n = 875, k.A. = 226
Das Begriffpaar „modern“ und „traditionell“ weist die stärkste Abweichung vom Mit-
telwert auf. Der Durchschnittswert sowie die Werte beider Geschlechter liegen bei 
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3.8. Abbildung 5/6 zeigt, dass Besitzer Strukturierte Produkte als leicht weniger mo-
dern einschätzen als Ex-Besitzer und alle Befragten.
Abbildung 5/6: 













n = 875, k.A. = 206
5.2 RISIKoEInSchäTzUnG UnTERSchIEDlIchER AnlAGEInSTRUMEnTE
Erfragt wurde weiter die Einordnung verschiedener Anlageinstrumente nach ihrem 
Risikogehalt. Dabei wurde nur die Gruppe der Kenner von Strukturierten Produkten 
adressiert, damit ein Vergleich mit der Risikoeinschätzung von Strukturierten Pro-
dukten möglich ist. 
Erwartungsgemäss rangieren Obligationen bezüglich Sicherheit hoch. An zweiter 
Stelle folgen Fonds und Kapitalschutzprodukte, die als etwa gleich sicher charakteri-
siert werden. Partizipations- und Renditeoptimierungsprodukte werden als riskanter 
wahrgenommen als Fonds, jedoch weniger riskant als Instrumente unter dem Begriff 
Strukturierte Produkte. Vermutlich subsumieren die Befragten unter dem Begriff 
Strukturierte Produkte auch Derivate. Dies würde die höhere Risikoeinschätzung 
von Strukturierten Produkten im Vergleich zu den spezifischen Kategorien erklären. 









































n = 875, k.A. = max. 408
Die Risikoeinschätzung durch die befragten Personen erscheint realistisch. Bemer-
kenswert ist die gute risikopolitische Einschätzung der spezifischen Kategorien der 
Strukturierten Produkte.1 
5.3 AKTUEllE EInSTEllUnG GEGEnüBER STRUKTURIERTEn PRoDUKTEn
Kenner wurden zudem über ihre (positive oder negative) Einstellung zu Struktu-
rierten Produkten befragt. 16% weisen dabei eine positive Einstellung auf, während 
19% eine negative Einstellung äussern. Der grösste Teil der Befragten (65%) artiku-
liert eine neutrale Einstellung. Abbildung 5/8 zeigt, dass Besitzer und Ex-Besitzer 
eine bedeutend positivere Einstellung haben als Noch-nie-Besitzer. Ex-Besitzer sind 
demgegenüber nur leicht kritischer eingestellt als Besitzer. Sie schätzen Strukturierte 
Produkte sogar positiver als Noch-nie-Besitzer ein. Geschlechter- oder altersbezo-
gene Unterschiede der Einstellung gegenüber Strukturierten Produkten sind nicht 
festzustellen.
1 Was die risikoseitig fast gleich eingestuften Partizipations- und Renditeoptimierungsprodukte betrifft, 
sind Partizipationsprodukte von der Auszahlungsstruktur her gesehen riskanter, da sie im Vergleich zu 
Renditeoptimierungsprodukten keinerlei Puffer gegen Kursverluste des Basiswertes aufweisen. Diese 
nicht ganz richtige Einschätzung durch die Befragten könnte auf die sehr negative Entwicklung der Börse 
im letzten Jahr zurückzuführen sein. Vor allem in der Schweiz haben viele Renditeoptimierungsprodukte 





Einstellung gegenüber Strukturierten Produkten
NegativNeutralPositiv


















Durchschnitt 16.3% 64.4% 19.3%
n = 875, k.A. = 99
Auf die Frage nach der Zufriedenheit mit dem Preis-Leistungs-Verhältnis der Struk-
turierten Produkte antworteten 46% positiv. Von den spezifischen Kategorien am 
besten bewertet werden mit 57% die Kapitalschutzprodukte, während den Partizipa-
tions- und Renditeoptimierungsprodukten nur mit knapp 50% ein zufriedenstellen-
des Preis-Leistungs-Verhältnis attestiert wird (vgl. Abbildung 5/9).
Abbildung 5/9: 
Zufriedenheit mit dem Preis-Leistungs-Verhältnis
zufrieden mit dem Preis-Leistungs-Verhältnis? Ja
Strukturiertes Produkt (n=875, k.A.=560) 45.7%
Kapitalschutz (n=578, k.A.=315) 57.4%
Renditeoptimierung (n=609, k.A.=414) 51.3%
Partizipation (n=622, k.A.=418) 50.5%
Wiederum keinen Einfluss auf die Wahrnehmung des Preis-Leistungs-Verhältnisses 
haben Vermögen und Alter der Befragten. Interessanter ist ein Blick auf den Einfluss 




Zufriedenheit Preis-Leistungs-Verhältnis nach Besitzgruppen






























n = siehe Abbildung 5/9, k.A. = siehe Abbildung 5/9
Danach zeigt sich, dass Besitzer deutlich zufriedener mit dem Preis-Leistungs-Ver-
hältnis sind als Ex-Besitzer und Noch-nie-Besitzer. Dies könnte ein Grund für die 
beiden letztgenannten Befragtengruppen sein, von einem Wieder- bzw. Erstkauf von 
Strukturierten Produkten abzusehen.
5.4 EnTWIcKlUnG DER EInSTEllUnG GEGEnüBER STRUKTURIERTEn 
PRoDUKTEn
Die Finanzkrise wirkt sich offensichtlich auf die Einstellung gegenüber Strukturier-
ten Produkten aus. 32% aller Befragten, welche Strukturierte Produkte kennen, ge-
ben an, dass sich ihre Einstellung aufgrund der Börsenentwicklung im letzten Jahr 
verschlechtert hat, während sich die Einstellung von lediglich 5% der Kenner verbes-
serte. Unterschiede sind zwischen verschiedenen Besitzgruppen festzustellen. Bei Be-
sitzern und Ex-Besitzern hat sich bei knapp 10% die Einstellung verbessert, während 
33% Strukturierte Produkte aufgrund der negativen Finanzmarktentwicklung kriti-
scher betrachten. Bei den Noch-nie-Besitzern sind nur 4% positiver gestimmt, dafür 
haben mehr Leute dieser Gruppe im Vergleich zu den Besitzern und Ex-Besitzern ihre 




Entwicklung der Einstellung gegenüber Strukturierten Produkten
verschlechtertkonstant gebliebenverbessert


















Durchschnitt 5.3% 62.5% 32.2%
n = 875, k.A. = 157
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Dieses Kapitel analysiert, wie Strukturierte Produkte im Anlageportfolio eingesetzt 
werden und welche Relevanz diese Anlageprodukte im Vergleich zu anderen, traditi-
onelleren Instrumenten haben. 
6.1 AnTEIl Von STRUKTURIERTEn PRoDUKTEn AM AnlAGEPoRTFolIo
Abbildung 6/1 zeigt, welchen Anteil ihres Vermögens Besitzer von Strukturierten 
Produkten in diese Anlageinstrumente investiert haben. Strukturierte Produkte sind 
bei den meisten Anlegern eine Beimischung im Portfolio. Beinahe 30% aller Besitzer 
haben einen Anteil von unter 5% im Portfolio, und bei insgesamt 60% übersteigt der 
Anteil die 10%-Grenze nicht. Dies deckt sich auch mit Daten der Schweizerischen 
Nationalbank, welche einen Durchschnittsanteil für die Schweiz von 9% ermittelt 
hat.


























































n = 197, k.A. = 0
Gemäss Abbildung 6/1 zeigt sich der Anteil von Strukturierten Produkten in allen 
Alterskategorien ähnlich. Die 60- bis 74-Jährigen besitzen tendenziell einen höheren 
Anteil, was insofern bemerkenswert ist, als ältere Personen gegenüber Strukturierten 
Produkten vergleichsweise negativ eingestellt sind (vgl. Abschnitt 5.3).
Interessant ist der Einfluss von Einkommen und Vermögen auf den Anteil Struktu-
rierter Produkte in den Anlegerportfolios. Personen mit einem Monatseinkommen 
unter 4’500 CHF und einem Vermögen unter 100’000 CHF besitzen beinahe keine 
Strukturierten Produkte (vgl. Abbildung 6/2). Besitzen sie jedoch Strukturierte Pro-
dukte, ist deren Anteil im Portfolio gross. Was Anleger mit einem Vermögen zwi-
schen 100’000 CHF und 500’000 CHF betrifft, so haben diese grössere Anteile ihres 
Vermögens in Strukturierte Produkte investiert als Personen mit einem Vermögen 
von mindestens 1 Mio. CHF. In dieser Kategorie gibt es keinen Anleger, der mehr als 




Anteil an Strukturierten Produkten im Portfolio nach Vermögen
<100’000 CHF
500’000 - 1 Mio. CHF
100’000 - 500’000 CHF







































n = 197, k.A. = 38
In den folgenden Auswertungen werden die Resultate analysiert, die sich auf die 
Anzahl der im Besitz befindlichen Strukturierten Produkte und Produkte aus spezi-
fischen Kategorien beziehen. Entsprechend den Werten in Abbildung 6/3 besitzen 
90% aller Besitzer maximal fünf verschiedene Strukturierte Produkte, was die weiter 
vorne gezeigten Verhältnisse bestätigt. Es zeigt sich wiederum, dass Strukturierte Pro-
dukte eher als Ergänzung eines Portfolios eingesetzt werden. 
Abbildung 6/3: 















Anzahl Strukturierte Produkte im Portfolio
n = 220, k.A. = 0
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Die Anzahl Strukturierter Produkte im Portfolio nach Vermögenskategorien ist in 
Abbildung 6/4 dargestellt. Danach halten über 80% aller Besitzer mit einem Vermö-
gen von unter 100’000 CHF ein bis zwei Produkte im Portfolio, während Anleger 
mit einem Vermögen über 100’000 CHF verstärkt in drei oder vier verschiedene Pro-
dukte investieren.
Abbildung 6/4: 
Anzahl Strukturierte Produkte im Portfolio nach Vermögen
> 1 Mio. CHF
500'000  - 1 Mio. CHF

























> 105 bis 103 bis 41 bis 2
n = 220, k.A. = 31
Die Analyse nach Produktekategorien (vgl. Abbildung 6/5) zeigt, dass gut ein Drittel 
der Besitzer Kapitalschutzprodukte im Portfolio halten. Bei Renditeoptimierungs-
produkten ist es ungefähr ein Viertel, und bei Partizipationsprodukten knapp ein 
Fünftel der Besitzer.1
1 Bei der Frage nach dem Besitz von Anlageinstrumenten konnten neben dem Begriff „Strukturierte 
Produkte“ auch die Produktekategorien ausgewählt werden. Mehrfachantworten waren möglich. Dass das 
Total der Produktekategorien dabei nicht mehr als 100% beträgt, liegt daran, dass die Befragten häufig 





Von den Besitzern von Strukturierten Produkten genannter 














































n = 261, k.A. = 0
Hingegen zeigt sich gemäss Abbildung 6/6 der Einfluss des Vermögens auf den Besitz 
von spezifischen Produktekategorien von Strukturierten Produkten. Danach steigt 
mit zunehmendem Vermögen auch der Besitz von Kapitalschutz- und Renditeopti-
mierungsprodukten. Für die Partizipationsprodukte trifft dies nicht zu. Dies könnte 
darin begründet liegen, dass sich Partizipationsprodukte auch bei kleineren Vermö-




Besitz von Produktekategorien nach Vermögen
< 100’000 CHF 21.1% 10.5% 15.8%
500’000 - 1 Mio. CHF
100’000 - 500’000 CHF























Besitztum der Produktekategorien bei Besitz eines Strukturierten Produktes
Kapitalschutz-
produkt
n = 261, k.A. = 0
6.2 EInSATz Von AnDEREn AnlAGEInSTRUMEnTEn IM PoRTFolIo
Aus Abbildung 6/7 wird ersichtlich, dass Besitzer von Strukturierten Produkten 
besonders häufig auch in anderen Anlageinstrumenten investiert sind, während bei 
Nicht-Kennern solche Anlagen klein sind.
Abbildung 6/7: 
Besitz von anderen Anlageinstrumenten nach Besitzgruppen
Auch im Besitz von ...
Anlagefonds obligationen Aktien derivaten
Besitzer 84.7% 61.5% 83.6% 39.3%
Ex-Besitzer 70.1% 46.8% 70.6% 14.6%
Noch-nie-Besitzer 39.7% 25.8% 33.7% 5.0%
Nicht-Kenner 29.5% 16.2% 19.5% 1.5%
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6.3 EnTWIcKlUnG DES AnTEIlS Von STRUKTURIERTEn PRoDUKTEn IM PoRTFolIo
Die Werte in Abbildung 6/8 zeigen, wie sich der relative Anteil von Strukturierten 
Produkten am Gesamtportfolio nach Aussage der befragten Anleger in Zukunft ver-
ändern dürfte. Der Grossteil der Befragten gibt an, dass sie den relativen Bestand 
in Zukunft nicht verändern wollen. Das bedeutet, dass beinahe 80% der Noch-nie-
Besitzer auch in Zukunft keine Strukturierten Produkte erwerben möchten. Selbst 
fast 70% der Ex-Besitzer planen nicht, in nächster Zeit wieder in dieses Anlageins-
trument zu investieren. Diesen eher kritischen Gruppen stehen die aktuellen Besitzer 
gegenüber: 54% der Besitzer wollen ihren aktuellen Anteil von Strukturierten Pro-
dukten am Gesamtportfolio beibehalten, während 20% diesen sogar noch vergrös-
sern möchten.
Abbildung 6/8: 
Geplante Veränderung des relativen Bestandes von Strukturierten Pro-
dukten an der gesamten Kapitalanlage nach Besitzgruppen
Bestand an Strukturierten Produkten wird sich …
vergrössern gleich bleiben verkleinern
Besitzer 20.2% 53.5% 26.3%
Ex-Besitzer 30.1% 69.9% nicht möglich
Noch-nie-Besitzer 20.5% 79.5% nicht möglich
n = 1’162, k.A. = 216
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Dieses Kapitel analysiert, wie sich Kenner von Strukturierten Produkten vor dem 
Hintergrund genereller Wirtschaftsfragen spezifisch über Strukturierte Produkte in-
formieren.
7.1 InFoRMATIonSMEDIEn UnD InFoRMATIonSqUAlITäT
Die drei Hauptinformationsquellen über Strukturierte Produkte sind Printmedien, 
Fernsehen und Internet. Durchschnittlich informieren sich die Befragten 2.1 Mal 
pro Woche in Zeitungen und Zeitschriften, gefolgt vom Internet mit 1.8 Abfragen 
pro Woche. Das Fernsehen wird im Durchschnitt 1.3 Mal wöchentlich genutzt. Wei-
ter informieren sich die Befragten rund drei Mal weniger über Strukturierte Produk-
te als über generelle Börsenentwicklungen.
Abbildung 7/1: 
Informationsmedien
(Anzahl pro Woche) Printmedien tV internet
Informiert sich über Börsenentwicklung 4.9 3.5 4.1
Informiert sich über Strukturierte Produkte 2.1 1.3 1.8
n = 498, k.A. = 6, 14, 14, 21, 23, 23
Ein interessantes Bild ergibt die Auffächerung der Informationsmedien über Struk-
turierte Produkte entsprechend Abbildung 7/2. Während der Häufigkeit der Infor-
mationsbeschaffung mittels Fernsehen bezüglich der Altersklassen kein Muster zeigt, 
werden Printmedien mit ansteigenden Altersklassen tendenziell häufiger als Infor-
mationsquelle genutzt. Genau umgekehrt verhält es sich mit dem Internet. Dies ist 
erklärbar durch die noch intensivere Nutzung dieses neueren Mediums durch die 






Informationsmedien für Strukturierte Produkte nach Alter
(Anzahl pro Woche) Printmedien tV internet
18-29 Jahre 1.7 1.2 2.7
30-39 Jahre 1.8 1.0 1.7
40-49 Jahre 2.1 1.1 2.0
50-59 Jahre 2.9 1.8 1.8
60-74 Jahre 1.9 1.1 1.4
n = 501, k.A. = 21, 23, 23
Abbildung 7/3: 
Informationsmedien für Strukturierte Produkte nach Besitzgruppen
(Anzahl pro Woche) Printmedien tV internet
Besitzer 2.0 0.8 2.2
Ex-Besitzer 1.8 1.1 2.0
Noch-nie-Besitzer 2.3 1.7 1.4
n = 498, k.A. = 21, 23, 23
Die Unterteilung nach den Besitzverhältnissen (vgl. Abbildung 7/3) zeigt folgendes: 
Personen, welche noch nie im Besitz von Strukturierten Produkten waren, nutzen 
Printmedien und das Fernsehen als Informationsquelle häufiger als die Gruppe der 
Besitzer und Ex-Besitzer. Die Besitzer bevorzugen vor allem das Internet, gefolgt von 
den Printmedien. 
Die Zufriedenheit mit den verfügbaren Informationen über Strukturierte Produkte 
sehen die Befragten im mittleren Wertebereich. Dieser reicht von 1 für „völlig unzu-
frieden“ bis 10 „sehr zufrieden“. Deutlich wird in Abbildung 7/4, dass die über das 
Internet abrufbaren Informationen stets leicht besser abschneiden als die allgemeine 
Informationsvermittlung. Auch beurteilen Noch-nie-Besitzer die Informationsquali-
tät positiver als Ex-Besitzer. Besitzer von Strukturierten Produkten sind erwartungs-
gemäss am zufriedensten mit der Informationsvermittlung. Dies unterstreicht die aus 
Abbildung 7/3 hervorgehende Aussage, dass Besitzer das Internet als Informations-
quelle häufiger benutzen als Ex-Besitzer oder Noch-nie-Besitzer. Die gemessenen Zu-











































Allgemeine Informationen: n = 1’162, k.A. = 416 
Informationen aus dem Internet: n = 1’162, k.A. = 635
Abbildung 7/5 zeigt, gegliedert nach Besitzverhältnissen, wie die Befragten zum ers-
ten Mal auf Strukturierte Produkte aufmerksam wurden. Beinahe 50% derjenigen, 



















































n = 1’162, k.A. = 164
Die Noch-nie-Besitzer sind grösstenteils über öffentliche Informationskanäle auf 
Strukturierte Produkte aufmerksam geworden (Zeitungsberichte, Fernsehen, Inter-
net, etc.). Eine ebenfalls wesentliche Informationsquelle sind Kollegen und Bekann-
te. Im Gegensatz zu den Besitzern und Ex-Besitzern wurden die Noch-nie-Besitzer 
eher selten von einem Bankberater im Hinblick auf einen Kauf von Strukturierten 
Produkten kontaktiert.
Abbildung 7/6 zeigt die Aufmerksamkeitserlangung gegliedert nach Vermögensklas-
sen. Vermögendere Personen scheinen danach tendenziell öfters durch Bankberater 




Erlangung der Aufmerksamkeit bezüglich Strukturierten Produkten nach Vermögen
< 100’000 CHF
500’000 - 1 Mio. CHF
100’000 - 500’000 CHF












































n = 950, k.A. = 118
Die bedeutende Rolle des Bankberaters geht aus Abbildung 7/7 hervor. Besonders 
hohe Werte ergaben sich bei den beiden höchsten Alterskategorien der Befragten, 
während nur die Hälfte der 30-39-Jährigen vor dem Kauf ein Beratungsgespräch hat-
te. Bei der Auswertung nach Besitzgruppen zeigt sich, dass im Durchschnitt 70% der 
Besitzer und 65% der Ex-Besitzer vor dem Kauf beraten wurden. Die hohen Werte 
erscheinen plausibel, zumal Strukturierte Produkte als eher komplexe Anlageinstru-
mente erklärungsbedürftig sind.
Abbildung 7/7: 














Anteil derer, die sich vor dem Kauf 
von Strukturierten Produkten von 
einem Bankberater beraten liessen
68.0% 56.3% 50.0% 64.8% 78.5% 72.2%
n = 430, k.A. = 20
Der durchschnittliche Zufriedenheitswert mit der Beratung durch die Bank ist (hier 
nicht weiter gezeigt) mit 7.0 Punkten (Maximum 10) eher hoch, vor allem wenn man 
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die nur durchschnittlich bewertete Information zu den Strukturierten Produkten ge-
mäss Abbildung 7/4 in Betracht zieht. Die Unterschiede zwischen Besitzern und Ex-
Besitzern sind vergleichsweise gross: Besitzer sind mit einem Wert von 7.4 deutlich 
zufriedener als Ex-Besitzer mit 6.2 Punkten. 
Eine leicht höhere Zufriedenheit mit der Beratung scheint tendenziell auch mit 
wachsendem Vermögen einherzugehen. Dem tiefsten Wert der Befragten mit einem 
Vermögen von weniger als 100’000 CHF von 6.8 Punkten steht der höchste Wert der 
Anleger mit einem Vermögen über 1 Mio. CHF von 7.3 gegenüber. 
7.1.1 PRInTMEDIEn 
Die als Informationsquelle über Strukturierte Produkte genutzten unterschiedlichen 
Printmedien gehen aus Abbildung 7/8 hervor. Bei den Besitzern und Ex-Besitzern 
von Strukturierten Produkten ist die NZZ das weitaus beliebteste Printmedium. 
Demgegenüber verwenden 27% der Noch-nie-Besitzer den Tages-Anzeiger am häu-
figsten. Die Gratiszeitung Cash Daily belegt in der Gesamtbetrachtung hinter der 
Finanz und Wirtschaft den vierten Rang. Das Payoff-Magazin, das sich auf die Be-
richterstattung über Strukturierte Produkte spezialisiert hat, wird nur von wenigen 
Besitzern genutzt. 
Abbildung 7/8: 
Printmedien als Informationsquelle nach Besitzgruppe
 total Besitzer Ex-Besitzer noch-nie-Besitzer
Neue Zürcher Zeitung (NZZ) 32.6% 41.6% 44.1% 20.6%
Tages-Anzeiger 22.0% 20.1% 14.0% 27.0%
Finanz und Wirtschaft 12.9% 21.4% 14.0% 5.9%
Cash Daily 10.2% 13.6% 14.0% 5.9%
Handelszeitung 6.0% 11.0% 8.6% 1.0%
Stocks 4.3% 7.8% 4.3% 2.0%
NZZ am Sonntag 4.2% 4.5% 4.3% 3.9%
Payoff Magazin 0.6% 2.2% 0.0% 0.0%
Andere Printmedien 58.5% 55.8% 57.0% 61.3%
Mehrfachantworten möglich 
n = 451, k.A. = 0
Abbildung 7/8 zeigt zudem, dass rund 60% (auch) eine andere Informationsquelle als 
die oben aufgeführten nutzen, was auf eine grosse Vielfalt von Printmedien in Bezug 
auf das Thema Strukturierte Produkte hindeutet.
7.1.2 FERnSEhEn
Bei den Fernsehsendungen als Informationsquelle über Strukturierte Produkte ran-
giert die Tagesschau an der Spitze, gefolgt von SF Börse. Mit kleinen Ausnahmen 
gibt es keine grossen Unterschiede bezüglich der Besitzgruppen. Besitzer von Struk-
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turierten Produkten informieren sich, anders als die anderen Gruppen, häufiger über 
SF Börse als durch die Tagesschau. Dies kann darin begründet sein, dass SF Börse 
ausführlichere Informationen und mehr Hintergrundberichte bietet als der knapp 
gehaltene Börsenbericht der Tagesschau.
Abbildung 7/9: 
Fernsehsendungen als Informationsquelle nach Besitzgruppen
 total Besitzer Ex-Besitzer noch-nie-Besitzer
Tagesschau 39.2% 32.2% 35.3% 45.6%
SF Börse 27.5% 37.3% 23.5% 22.2%
Cash TV 11.8% 16.9% 13.2% 7.6%
Eco 10.9% 17.8% 13.2% 5.3%
Teletext 10.6% 14.4% 7.4% 9.4%
10 vor 10 5.9% 8.5% 1.5% 5.8%
Englische Sender 5.3% 5.9% 5.9% 4.7%
Deutsche Sender 4.8% 5.1% 4.4% 4.7%
n-tv 4.5% 7.6% 5.9% 1.8%
Französische Sender 3.6% 1.7% 4.4% 4.7%
Bloomberg 2.8% 3.4% 5.9% 1.2%
Rundschau 2.2% 3.4% 2.9% 1.2%
Andere 18.8% 18.6% 17.6% 19.3%
Mehrfachantworten möglich 
n = 357, k.A. = 0
7.1.3 InTERnET
Die Website der UBS, gefolgt von den Websites von Swissquote und den Kantonal-
banken, werden zur Informationsgewinnung über Strukturierte Produkte internetsei-
tig am meisten genutzt. Dies trifft besonders auf die Gruppe der Besitzer zu. Wie bei 








UBS 20.0% 25.0% 19.8% 15.1%
Swissquote 16.1% 22.9% 14.8% 10.1%
Seiten von Kantonalbanken 13.9% 19.3% 12.3% 9.4%
Seiten von Regionalbanken 8.9% 10.0% 11.1% 6.5%
Seiten von Zeitungen und Zeitschrifen 8.1% 6.4% 13.6% 6.5%
cash.ch 6.9% 10.7% 4.9% 4.3%
Credit Suisse 6.4% 7.9% 6.2% 5.0%
Internet Suchseiten (Google, Yahoo etc.) 6.1% 6.4% 4.9% 6.5%
Seiten von Privatbanken 3.9% 4.3% 3.7% 3.6%
Postfinance 2.2% 2.1% 2.5% 2.2%
warrants.ch / payoff.ch 1.1% 2.1% 1.2% 0.0%
derinet.ch 1.1% 2.9% 0.0% 0.0%
Andere Internetseiten 37.8% 38.6% 45.7% 32.4%
Mehrfachantworten möglich 
n = 363, k.A. = 0
7.1.4 WEITERE InFoRMATIonSqUEllEn
Die Nennung weiterer Informationsquellen über Strukturierte Produkte wurde ge-
mäss Abbildung 7/11 erfasst.
Abbildung 7/11: 
Weitere Informationsquellen
(Anzahl pro Woche) total Besitzer Ex-Besitzer
noch-nie-
Besitzer
Inserate in Zeitungen 0.90 0.85 0.81 0.97
Gespräche mit Bekannten oder Freunden 0.81 0.49 0.65 1.11
Researchberichte und Empfehlungen von Banken 0.57 0.78 0.53 0.44
Researchberichte und Empfehlungen von Nicht-
Banken 0.27 0.33 0.22 0.24
Gespräche mit dem Anlageberater 0.23 0.19 0.32 0.23
Fachbücher 0.21 0.19 0.25 0.20
Investmentclub 0.04 0.02 0.01 0.06
Andere Quellen 0.29 0.24 0.35 0.31
Mehrfachantworten möglich 
n = 498, k.A. = 0
Bei den übrigen Informationsquellen stehen Zeitungsinserate an erster Stelle, gefolgt 
von Gesprächen mit Bekannten und Freunden sowie Researchberichten von Banken. 
Das Gespräch mit dem Anlageberater rangiert weit hinten, was daran liegen könn-
te, dass sich Bankberater und Kunde nur sporadisch kontaktieren. Überraschend ist, 
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dass Besitzer das Gespräch mit dem Berater am wenigsten häufig als Quelle für neue 
Informationen angeben.
7.2 DAUER DER InFoRMATIonSBESchAFFUnG
Für die Informationsbeschaffung über allgemeine Wirtschaftsfragen werden durch-
schnittlich rund 26 Minuten pro Tag aufgewendet (vgl. Abbildung 7/12). Von den 
Befragten informieren sich rund 11% gar nicht, und lediglich 5% brauchen dazu eine 
Stunde oder länger. Bei 62% der Befragten dauert die Informationsphase weniger als 
20 Minuten. Die Befragten informieren sich durchschnittlich rund 14 Minuten pro 
Woche über Strukturierte Produkte, wobei hier der Anteil der sich gar nicht Infor-
mierenden mit 59% hoch ist. 27% der Befragten informieren sich weniger als 20 Mi-








Informiert sich über Wirtschaftsfragen (Min. / Tag) 25.8 32.5 37.6 20.0
Informiert sich über Strukturierte Produkte (Min. / Woche) 14.3 27.2 20.7 8.1
Informiert sich über persönliche Anlagen (Min. / Woche) 47.3 54.2 41.4 33.4
Wirtschaftsfragen: n = 1’178, k.A. = 29 
 Strukturierte Produkte: n = 1’178, k.A. = 67 
 Persönliche Anlagen: n = 880, k.A. = 22
Die Informationsphase bezüglich der persönlichen Anlagen beträgt rund 47 Minu-
ten pro Woche. 14% der Befragten informieren sich gar nicht, und bei 46% dauert die 
Informationsaufnahme weniger als 20 Minuten. Aus den Werten in den Abbildungen 
7/3 und 7/12 wird ersichtlich, dass sich die Noch-nie-Besitzer ungefähr gleich häufig 
informieren wie die beiden anderen Gruppen. Die durchschnittliche Informations-




In diesem Kapitel werden die Anlageziele der Käufer von Strukturierten Produkten 
sowie die Kriterien, die zur Wahl eines bestimmten Produktes führen, analysiert. 
8.1 AnlAGEzIElE
Die drei wichtigsten Ziele bei der Anlage in Strukturierte Produkte sind die Ertrags-
steigerung, die Vermögensbildung ohne Sparzweck sowie die Vorsorge (vgl. Abbil-
dung 8/1). Die Antworten von Besitzern und Ex-Besitzern sind ähnlich. Allerdings 
ist für Ex-Besitzer die Vermögensbildung mit Sparzweck deutlich häufiger das primä-
re Anlageziel, während Besitzer mehr an der Vermögensbildung ohne Sparzweck und 





























































































































































n = 430, k.A. = 0
Die nach Alter und Vermögen differenzierten Anlageziele gehen aus Abbildung 8/2 
hervor. Auf den ersten Blick sind dabei keine grösseren Unterschiede auszumachen. 
Anhand der relativen Werte lassen sich indessen einige Unterschiede erkennen. Mit 
zunehmendem Vermögen nimmt das Ziel der Vermögensbildung mit oder ohne 
Sparzweck tendenziell ab. Unwichtig sind für vermögende Personen auch die Teil-
nahme am Trend und vor allem der spielerische Reiz des Handelns, während dies bei 



























< 100’000 CHF 47.9% 41.7% 41.7% 33.3% 25.0% 33.3% 20.8% 16.7%
100’000 - 500’000 CHF 57.0% 40.0% 38.8% 30.3% 23.0% 21.2% 21.8% 17.0%
500’000 bis 1 Mio. CHF 47.6% 47.6% 45.1% 26.8% 20.7% 15.9% 25.6% 13.4%
> 1 Mio. CHF 43.9% 30.3% 27.3% 28.8% 22.7% 13.6% 9.1% 7.6%
n = 361, k.A. = 0
18-29 Jahre 44.4% 33.3% 11.1% 44.4% 44.4% 33.3% 27.8% 22.2%
30-39 Jahre 55.6% 64.8% 31.5% 31.5% 24.1% 29.6% 13.0% 13.0%
40-49 Jahre 54.5% 40.9% 35.5% 36.4% 15.5% 21.8% 20.9% 13.6%
50-59 Jahre 58.5% 43.9% 45.1% 24.4% 22.0% 19.5% 18.3% 12.2%
60-74 Jahre 44.0% 28.9% 36.1% 22.9% 20.5% 13.9% 17.5% 13.3%
Mehrfachantworten möglich 
n = 430, k.A. = 0
Was die Altersklassen betrifft, steht die Vorsorge bei der jüngsten Altersgruppe er-
wartungsgemäss noch im Hintergrund. Anhand der relativen Werte werden wieder 
einige Unterschiede erkennbar. Für die jüngeren Befragten sind nebst den klassischen 
Anlagezielen auch die Teilnahme an der Wirtschaft und die Teilnahme am Trend 
sowie der spielerische Reiz des Handels relevant, während bei den älteren Befragten 
namentlich die Ertragssteigerung im Vordergrund steht.
8.2 AnlAGEEnTSchEIDUnG
Beinahe die Hälfte aller Befragten treffen ihre Anlageentscheide selbst. Am zweithäu-
figsten wurde das Gespräch mit Freunden, Bekannten und Verwandten erwähnt. Mit 
zunehmendem Vermögen ist folgendes zu beobachten: Entweder werden Anlageent-
scheide vermehrt allein getroffen, oder diese werden an den Anlageberater delegiert 
(Vermögensverwaltung). Gemeinsame Entscheidungen mit dem Anlageberater sind 
in der höchsten Vermögenskategorie weniger anzutreffen. Dies gilt auch für Gesprä-




















Durchschnitt 47.1% 23.2% 20.4% 5.7% 3.2% 0.3%
< 100’000 CHF 41.5% 30.2% 16.6% 7.8% 3.9% 0.0%
100’000 - 500’000 CHF 47.5% 21.2% 20.9% 7.1% 3.1% 0.3%
500’000 - 1 Mio. CHF 42.4% 21.2% 25.4% 6.8% 3.4% 0.8%
>1 Mio. CHF 56.3% 12.5% 18.8% 3.8% 7.5% 1.3%
Mehrfachantworten möglich 
n = 737, k.A. = 8
Auf die Frage, welche Informationsquelle(n) die Anleger schliesslich zum Kauf von 
Strukturierten Produkten bewogen, steht der Bankberater mit über 50% klar an ers-
ter Stelle, gefolgt von Zeitungsberichten und -inseraten, dem Internet und Bank-
empfehlungen (je zwischen 10 und 15%). Fachbücher, Bekannte und Berichte von 
Nichtbanken haben einen eher geringen Stellenwert. Diese Ergebnisse sind beinahe 
identisch mit den Resultaten gemäss Abbildung 7/6 zur Frage der Aufmerksamkeits-
bildung der Anleger.
8.3 KRITERIEn FüR DIE WAhl Von STRUKTURIERTEn PRoDUKTEn
Die beiden wichtigsten Kriterien bei der Wahl von Strukturierten Produkten sind 
„Rendite/Performance“ und „Sicherheit“ mit Werten von 7.8 sowie 7.5 auf der Zeh-
ner-Skala (1 = unwichtig, 10 = wichtig). Dies zeigt, dass sich die Anleger bei Struk-
turierten Produkten anhand der klassischen Anlagekriterien Risiko und Rendite ent-
scheiden. Wichtige Kriterien sind gemäss den Werten in Abbildung 8/4 zudem die 
„Herausgebende Bank“ (7.2), „Informationen der herausgebenden Bank“ (7.3) und 
die „Währung“ (7.1). Weniger wichtige Kriterien sind „Ethische Aspekte“ mit einem 
Wert von 6.0, der „Coupon“ mit 5.5 und der „Internetauftritt der herausgebenden 
Bank“ mit dem Tiefstwert von 4.5. 
Was die Differenzierung nach Altersgruppen betrifft, scheint sich das Sicherheitsstre-
ben mit zunehmendem Alter zu akzentuieren, während sich das Renditestreben eher 
abschwächt. Den 18- bis 29-Jährigen ist es vergleichsweise wichtiger, eine klare In-
formation zum Emittenten des Strukturierten Produkts sowie zu dessen Qualität zu 
erhalten. Per saldo scheinen jüngere Anleger dem Emittentenrisiko mehr Aufmerk-
samkeit entgegenzubringen. 
Bei der Differenzierung nach Vermögensklassen fällt auf, dass ethische Anla-




























































































































Durchschnitt 7.8 7.5 7.3 7.2 7.1 7.0 6.8 6.8 6.1 6.0 5.5 4.5
 n = 430             
18-29 8.2 7.1 8.8 8.8 7.3 7.1 8.2 7.6 5.7 5.1 5.3 5.6
30-39 8.2 7.4 7.2 6.4 7.0 7.1 6.3 7.0 5.4 5.4 5.7 4.2
40-49 8.1 7.3 6.8 6.8 6.5 6.7 6.5 6.6 6.0 5.9 4.8 4.3
50-59 7.7 7.4 7.3 7.4 7.4 7.1 6.7 6.8 6.3 6.4 5.3 5.1
60-74 7.4 7.9 7.5 7.5 7.3 7.1 7.1 6.7 6.3 6.1 6.1 4.4
 n = 430 k.A. = 37 k.A. = 33 k.A. = 35 k.A. = 37 k.A. = 37 k.A. = 34 k.A. = 43 k.A. = 66 k.A. = 35 k.A. = 33 k.A. = 56 k.A. = 58
< 100’000 CHF 8.0 7.6 7.5 7.7 6.9 6.6 6.7 7.2 6.7 6.3 5.1 5.4
100’000 - 500’000 CHF 7.8 7.7 7.2 7.1 7.0 6.7 6.7 6.8 6.3 6.5 5.6 4.4
500’000 - 1 Mio. CHF 7.6 7.6 7.3 7.0 7.4 7.2 6.9 6.6 5.7 5.8 5.3 4.4
>1 Mio. CHF 7.6 7.0 7.2 7.3 6.9 7.2 6.6 6.4 5.7 5.0 5.7 4.9
n=361 k.A.=21 k.A.=18 k.A.=20 k.A.=21 k.A.=21 k.A.=20 k.A.=27 k.A.=44 k.A.=19 k.A.=20 k.A.=38 k.A.=39
37% der Besitzer vergleichen (und 46% der Ex-Besitzer verglichen) vor dem Kauf 
eines Strukturierten Produktes das Angebot verschiedener Emittenten. Abbildung 
8/5 zeigt, dass mit zunehmendem Vermögen eine Angleichung bezüglich Besitzern 
und Ex-Besitzern stattfindet, wobei die Werte bei den Ex-Besitzern gleich bleiben, 





























> 1 Mio. CHF500'000 CHF - 
1 Mio. CHF
100'000 CHF - 
500'000 CHF
< 100'000 CHF
n = 361, k.A. = 29
Auf die Frage, ob Anleger vor dem Kauf verschiedene Strukturierte Produkte gegen-
einander abwägen, bestätigten 80% der Befragten ein solches Vorgehen. Bei dieser 
Frage sind die Unterschiede zwischen Besitzern und Ex-Besitzern (79% bzw. 82%) 
sowie zwischen den Vermögensklassen weniger deutlich. Im Gegensatz zum Vergleich 
verschiedener Emittenten ist der Produktevergleich bei den meisten Anlegern selbst-
verständlich.
Die Gründe, weshalb Ex-Besitzer und Noch-nie-Besitzer zurzeit kein Geld in Struk-
turierte Produkte investiert haben, sind sehr unterschiedlich. Bei Ex-Besitzern stehen 
an erster Stelle monetäre Gründe, d.h. sie haben ihr Vermögen anderweitig investiert 
oder es fehlt ihnen an disponiblem Kapital. Weitere Gründe sind schlechte Erfah-
rungen, Intransparenz sowie die empfundenen hohen Kosten von Strukturierten Pro-
dukten. Noch-nie-Besitzer sehen die beiden Hauptgründe darin, dass – gleich wie bei 
den Ex-Besitzern – zu wenig Kapital vorhanden oder das Kapital in anderen Anlage-



















































































































n = 901, k.A. = 0
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Nachfolgend wird aufgezeigt, wie Besitzer und Ex-Besitzer ihre Transaktionen mit 
Strukturierten Produkten abgewickelt haben. Zudem werden Häufigkeit und Höhe 
der Transaktionen analysiert.
Wie Abbildung 9/1 verdeutlicht, ist ab 1998 ein deutlicher Anstieg bei den Erstkäu-
fern von Strukturierten Produkten festzustellen. Die Anzahl der Anleger, die zum 
ersten Mal ein Strukturiertes Produkt kaufen, scheint auch vom Kursverlauf des Swiss 
Performance Index (SPI) abzuhängen. In Jahren mit einer hohen Performance des 
SPI im Vergleich zum Vorjahr investierten viele Anleger zum ersten Mal in Struktu-
rierte Produkte. Vor allem zwischen den Jahren 1999 und 2005 fällt die Parallelität 
der Anzahl an Neukunden und Renditeentwicklung des SPI auf.
Abbildung 9/1: 



















Rendite SPI (rechte Skala)
Anzahl Erstkäufer (linke Skala)
Quelle: www.swx.com; n = 430, k.A. =49
In den Jahren 2001 und 2002, in denen der SPI eine negative Rendite aufwies, in-




Jahr 2004, und seit 2005 nehmen die SPI-Rendite und die Anzahl der Neukunden 
ab. Der tiefe Wert 2008 ist damit zu erklären, dass die Befragung im zweiten Quartal 
2008 stattfand und deshalb noch kein ganzes Jahr erfasst werden konnte. Vor dem 
Hintergrund der Finanzkrise und der Wirtschaftsentwicklung ist jedoch zu erwarten, 
dass dieser Jahreswert auf ein tiefes Niveau zu liegen kommt.
Die Transaktionen mit Strukturierten Produkten erfolgen am häufigsten bei den 
beiden Grossbanken UBS und Credit Suisse, gefolgt von den Kantonal- und Re-
gionalbanken. Die Analyse nach Vermögen zeigt, dass vermögende Anleger zu den 
Grossbanken hin tendieren, während weniger Vermögende ihre Transaktionen eher 
bei Regional- und Raiffeisenbanken abwickeln. Keine grossen Unterschiede bestehen 
zwischen den Vermögenskategorien in Bezug auf Transaktionen bei Privatbanken. 
Bemerkenswert ist die Stellung der Discount Online Broker, die namentlich von we-
niger vermögenden Anlegern (Vermögen kleiner 100’000 CHF) einerseits und von 
vermögenden Anlegern (über 1 Mio. CHF) anderseits adressiert werden.
Abbildung 9/2: 



















walter Ausl. Bank Post
Total 48.2% 26.0% 17.2% 10.2% 4.2% 3.0% 1.4% 1.1% 1.1%
n = 430
< 100’000 CHF 29.2% 20.8% 16.7% 10.4% 8.3% 10.4% 2.1% 2.1% 2.1%
100’000 - 500’000 CHF 47.3% 23.6% 19.4% 9.1% 2.4% 1.2% 1.2% 0.6% 0.6%
500’000 - 1 Mio. CHF 50.0% 30.5% 15.9% 9.8% 3.7% 3.7% 1.2% 2.4% 1.2%
>1 Mio. CHF 62.1% 30.3% 13.6% 13.6% 6.1% 1.5% 1.5% 0.0% 1.5%
n = 361, k.A. = 0
Abbildung 9/3 illustriert, wie viele Käufe und Verkäufe von Strukturierten Produk-
ten in den letzten zwölf Monaten durchschnittlich durchgeführt wurden. Beinahe 




Anzahl Transaktionen mit Strukturierten Produkten in 


















n = 430, k.A. = 166
Bei 61% der Handelstransaktionen beträgt der Transaktionswert zwischen 5’000 und 
25’000 CHF und bei 27% zwischen 25’000 CHF und 100’000 CHF. Erwartungsge-
mäss zeigen sich grosse Unterschiede bezüglich der Vermögensklassen. Die befragten 
Personen mit mehr als 1 Mio. CHF Vermögen investieren nie unter 5’000 CHF und 
auch weniger im Bereich von 5’000 bis 25’000 CHF als die Anleger mit kleineren 
Vermögen.
Abbildung 9/4: 







1 mio. chf > 1 mio. chf
Durchschnittlich 8.9% 61.3% 27.2% 2.2% 0.4%
< 100’000 CHF 22.2% 61.1% 16.7% 0.0% 0.0%
100’000 - 500’000 CHF 12.1% 67.0% 19.8% 1.1% 0.0%
500’000 - 1 Mio. CHF 7.5% 60.4% 28.3% 3.8% 0.0%
> 1 Mio. CHF 0.0% 46.2% 46.1% 5.1% 2.6%
n = 261, k.A. = 37
Interessant ist weiter die Frage nach dem Marktsegment beim Kauf eines Strukturier-
ten Produktes (vgl. Abbildung 9/5). Durchschnittlich kaufen beinahe zwei Drittel 
der Anleger bei Emission und nur knapp 40% über die Börse, d.h. über den Sekun-
därmarkt. Weiter wird ersichtlich, dass die Anleger in der tiefsten Vermögensklasse 
mehrheitlich über die Börse gehen, während sehr vermögende Personen ihre Produkte 
in mehr als zwei Drittel aller Fälle bei Emission kaufen. Im Kontext mit der Relevanz 
der Bankberatung ist der Stellenwert der Emissionskäufe nicht weiter erstaunlich: 
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wenn die Informationsbeschaffung zu einem wesentlichen Teil über den Bankberater 
läuft, sind auch häufiger Käufe bei Emission zu erwarten.
Abbildung 9/5: 
Zeitpunkt des Kaufs eines Strukturierten Produkts nach 
Vermögen
 Bei Emission An der Börse
Durchschnittlich 61.6% 38.4%
< 100'000 CHF 43.8% 56.2%
100'000 - 500'000 CHF 55.3% 44.7%
500'000 - 1 Mio. CHF 62.0% 38.0%
> 1 Mio. CHF 69.2% 30.8%
n = 220, k.A. = 30
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In diesem Kapitel wird die Performance-Messung der Anleger von Strukturierten 
Produkten analysiert. Zudem wird untersucht, wie die Anleger die Kursentwicklung 
und die Rendite ihrer Produkte verfolgen.
10.1 KURSVERlAUF UnD InFoRMATIonSqUEllEn
Rund drei Viertel der Anleger in Strukturierte Produkte schenken dem Kursverlauf 
ihrer Anlagen Beachtung. Zwischen Besitzern und Ex-Besitzern gibt es nur geringfü-
gige Unterschiede (vgl. Abbildung 10/1). Personen mit hohem Vermögen verfolgen 
den Kursverlauf etwas weniger als solche mit kleinerem Vermögen.
Abbildung 10/1: 






100’000 -  
500’000 chf
500’000 -  
1 mio. chf
> 1 mio. 
chf
Anteil der Anleger, 
die den Kursverlauf 
verfolgen.
74.2% 76.8% 79.5% 77.2% 75.0% 70.3%
 Besitzgruppen: n = 430, k.A. = 27 
 Vermögen: n = 361, k.A. = 15
Die meisten Anleger benutzen das Internet als Informationsquelle für den Kursver-
lauf, gefolgt von den Zeitungen (vgl. Abbildung 10/2). Mit zunehmendem Vermö-
gen werden Zeitungen häufiger genutzt, bei geringerer Bedeutung des Internet. De-
potauszüge als Quelle nehmen dagegen auf allen Stufen eine geringe Bedeutung ein. 
Bemerkenswerterweise wird der Kursverlauf mit höherem Alter vermehrt über das 
Internet verfolgt, während der Stellenwert der Zeitungen abnimmt.





Informationsquellen für das Verfolgen des Kurs-
verlaufs nach Vermögen und Alter
zeitung internet depotauszüge
Durchschnitt 30.5% 68.5% 20.2%
n = 303, k.A. = 0
< 100'000 CHF 22.9% 77.1% 20.0%
100'000 - 500'000 CHF 29.5% 68.9% 18.0%
500'000 - 1 Mio. CHF 31.7% 68.3% 21.7%
> 1 Mio. CHF 37.8% 62.2% 22.2%
n = 262, k.A. = 0
18-29 Jahre 44.4% 48.1% 25.9%
30-39 Jahre 35.1% 56.8% 21.6%
40-49 Jahre 22.4% 69.7% 19.7%
50-59 Jahre 30.9% 76.4% 14.5%
60-74 Jahre 30.8% 72.9% 21.5%
Mehrfachantworten möglich 
n = 302, k.A. = 0
Knapp 40% der Befragten achten seit dem Börsenumschwung im letzten Jahr ver-
mehrt auf die Kurse ihrer Strukturierten Produkte (vgl. Abbildung 10/3). Rund 68% 
der Anleger verfolgen auch die Kurse der Basiswerte.
Abbildung 10/3: 
Einfluss der Börsengeschehnisse letzte zwölf Monate auf Intensität der 
Kursbeobachtung
 risikoabgeneigt risikoneutral risikosuchend
Anteil der Anlegern, die vermehrt Kurse beobachten 37.5% 39.9% 38.6%
n = 259, k.A. = 14
10.2 REnDITEnBEURTEIlUnG UnD PERFoRMAncE
80% der Befragten beziehen das Risiko bei der Analyse der Rendite mit ein (vgl. Ab-
bildung 10/4). Betrachtet man die Risikohaltung der verschiedenen Risikogruppen, 
so sind es bei den Risikosuchenden sogar knapp 85%. Grund dafür dürfte das grössere 




Risikoeinbezug bei der Renditeanalyse der Befragten nach Risikoklassen
 Alle risikoabgeneigt risikoneutral risikosuchend
Anteil der Anlegern, die das Risiko 
bei der Renditeanalyse miteinbezie-
hen
79.7% 76.9% 78.8% 84.8%
n = 419, k.A. = 39
Die Beurteilung der Rendite ihrer Strukturierten Produkte nehmen 73% der Befrag-
ten durch einen Vergleich mit dem zugehörigen Basiswert vor (vgl. Abbildung 10/5). 
Die absolute und die relative Beurteilung halten sich dabei die Waage. Nur gerade 
27% der Befragten vergleichen die Rendite ihrer Anlage mit einem Benchmark oder 
einem geeigneten Index.
Abbildung 10/5: 
Vergleichswert für die Rendite Strukturierter Produkte nach Risikoklassen
 
mit dem Basiswert,  
absolut in chf
mit dem Basiswert,  
relativ in Prozenten
mit einem index oder 
anderen Benchmark
Durchschnitt 36.8% 36.1% 27.1%
n = 430, k.A. = 97
risikoabgeneigt 51.8% 33.9% 14.3%
risikoneutral 32.7% 36.7% 30.6%
risikosuchend 29.2% 31.9% 38.9%
n = 419, k.A. = 95
In den letzten zwölf Monaten1 haben beinahe 50% der Befragten einen Verlust mit ih-
ren Strukturierten Produkten erlitten (vgl. Abbildung 10/6). Über ein Drittel konnte 
trotz einer sehr schwierigen Börsenlage einen Gewinn erzielen. Differenziert nach 
der Risikoeinschätzung haben die risikoneutralen Anleger am besten abgeschnitten. 
Zum einen konnten 39% einen Gewinn erzielen, und zum anderen ist in dieser Grup-
pe der Anteil der Verlust erleidenden Anleger mit 45% am geringsten.




Performance der letzten zwölf Monate von Strukturierten Produkten 
nach Risikoklassen und Erfahrungen mit Strukturierten Produkten
 gewinn Weder noch Verlust
Durchschnitt 35.5% 16.9% 47.6%
n = 261, k.A. = 30
risikoabgeneigt 30.6% 22.2% 47.2%
risikoneutral 38.8% 15.8% 45.3%
risikosuchend 31.5% 14.8% 53.7%
n = 259, k.A. = 30
positive Erfahrung 61.8% 14.5% 23.7%
neutrale Erfahrung 28.3% 19.8% 51.9%
negative Erfahrung 10.2% 14.3% 75.5%
n = 261, k.A. = 30
Mehr als 60% der Anleger mit positiven Erfahrungen erzielten einen Gewinn, und 
bei lediglich 24% resultierte ein Verlust. Dagegen erzielten nur 10% der Anleger mit 
negativer Erfahrung einen Gewinn und 76% einen Verlust. Die Artikulation von po-
sitiver oder negativer Erfahrung hängt somit stark mit der erzielten Rendite in den 
letzten zwölf Monaten zusammen.
Abbildung 10/7 zeigt die Renditeverteilung der letzten zwölf Monate. Etwas mehr 
als 30% der Befragten konnten eine Rendite über 3% erzielen, und lediglich 6% er-
reichten mehr als das 10%-Niveau. Ein Viertel aller Anleger kam auf eine Nullrendi-
te, und 38 % erlitten einen Verlust in zweistelliger negativer Renditehöhe.
Abbildung 10/7: 






































n = 261, k.A. = 30
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In Abbildung 10/8 ist die durch die Befragten angegebene Renditeerzielung weiter 
analysiert. Danach scheinen Frauen durchschnittlich einen höheren Verlust (-8%) 
erlitten zu haben als Männer (-6%). Möglicherweise gibt es einen Zusammenhang 
zwischen dem Wissensstand über Strukturierte Produkte und der erzielten Rendite. 
Männer haben sich selbst vergleichsweise bessere Kenntnisse attestiert. Interessant ist 
auch die nach einzelnen Produktekategorien differenzierte Renditeerzielung. Wäh-
rend bei den Besitzern die Renditeoptimierungsprodukte am schlechtesten abschnit-
ten, waren dies bei den Ex-Besitzern die Kapitalschutz- und die Partizipationspro-
dukte.
Abbildung 10/8: 
























n = 261, k.A. = 30
Die nach Vermögens- und Einkommenskategorien differenzierte Renditeanalyse geht 
aus Abbildung 10/9 hervor. Anleger mit tieferem Vermögen bzw. Einkommen erziel-
ten tendenziell eine negativere Rendite als die Befragten in den höheren Vermögens- 
und Einkommenskategorien. Interessanterweise wird mit zunehmendem Vermögen 
jedoch eine abnehmende Zufriedenheit angegeben, trotz der besseren Renditekon-
stellation (vgl. Abschnitt 5.3). Auch sind es die Vermögenden, welche aussagen, in 


























n = 261, k.A. = 30
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Mit vier spezifischen Fragen wurde analysiert, welches Interesse Personen ohne ge-
genwärtigen Besitz von Strukturierten Produkten diesen Instrumenten entgegen-
bringen. Zudem wurde zu ermitteln versucht, ob die Nicht-Besitzer Strukturierte 
Produkte künftig als Anlagemöglichkeit in Betracht ziehen werden.
Den Befragten wurden Umschreibungen von Produktekategorien von Strukturierten 
Produkten vorgelesen, worauf diese entscheiden konnten, ob sie ein solches Produkt 
erwerben würden oder nicht. In Abbildung 11/1 sind die Beschreibungen und die 
entsprechenden Zustimmungsraten zu den einzelnen Fragen zusammengestellt. 
Zuerst (Frage 1) wird ein Kapitalschutzprodukt umschrieben, und dann (Frage 2) ein 
Renditeoptimierungsprodukt adressiert. Die Fragen drei und vier beschreiben Par-
tizipationsprodukte, die zum einen Anlagen in schwer zugängliche Märkte ermögli-
chen (Frage 3) und zum andern die Diversifikation verbessern (Frage 4).
Deutlich wird, dass das Interesse an Renditeoptimierungsprodukten mit 14% viel ge-
ringer ist als dasjenige an Partizipationsprodukten, welche dem Anleger eine einfache 
Diversifikation seiner Anlage ermöglicht. An einem solchen Produkt zeigen mehr als 
ein Drittel aller Befragten Interesse. An zweiter Stelle stehen Kapitalschutzproduk-
te sowie Partizipationsprodukte, die den Zugang in neue, bislang nicht erreichbare 
Märkte ermöglichen. Dafür interessiert sich etwas mehr als ein Viertel der Befrag-
ten.
11 Interesse potentieller Käufer 
von Strukturierten Produkten
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Abbildung 11/1: 
Interesse an Strukturierten Produkten
Anteil interessenten
Frage 1: Wären Sie an einer Anlagemöglichkeit interessiert, die Ihnen keinen Zins 
bringt? Dafür können Sie von Kursgewinnen am Schweizer Aktienmarkt 
profitieren und sind gegen Kursverluste geschützt.
26.6%
Frage 2: Wären Sie an einer Anlagemöglichkeit interessiert, die Ihnen einen hohen Zins 
bringt? Sie würden jedoch ein ähnliches Risiko wie bei einer Aktie eingehen 
und müssten zudem auf Kursgewinne der Aktie verzichten.
14.3%
Frage 3: Für einen Privatanleger ist es schwierig z.B. in Rohstoffe oder Währungen zu 
investieren. Wären Sie an einer Anlagemöglichkeit interessiert, mit der Sie dort 
investieren können und welche Sie immer an der Börse verkaufen können?
26.7%
Frage 4: Wären Sie an einer Anlagemöglichkeit interessiert, bei der Sie auf einen Schlag 
mehrere Aktien kaufen und so Ihr Vermögen besser verteilen können? 35.3%
n = 1’775, k.A. = siehe Detailauswertung im folgenden Abschnitt
Nachfolgend werden die vier Fragen vertieft analysiert und auf Unterschiede zwi-
schen Geschlecht, Besitzgruppe, Alter und Vermögen hin untersucht.
11.1 InTERESSE An KAPITAlSchUTzPRoDUKTEn
Auf die erste Frage nach einem Kapitalschutzprodukt antworteten 27% aller befrag-
ten Personen positiv (während 73% kein Interesse signalisierten). Abbildung 11/2 
zeigt, dass das Interesse zwischen den Geschlechtern divergiert: Interessierten 31% 
Männern stehen lediglich 23% Frauen gegenüber. Auch ist zu beobachten, dass Noch-
nie-Besitzer eher an einem Kapitalschutzprodukt interessiert sind als Nicht-Kenner. 
Weiter zeigt sich, dass jüngere Personen und Personen mit höherem Vermögen eher 
ein derartiges Anlageinstrument kaufen würden. 
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Abbildung 11/2: 
Interesse an einem Kapitalschutzprodukt
0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%
> 1 Mio. CHF
500'000 - 1 Mio. CHF
100'000 - 500'000 CHF
< 100'000 CHFVermögen
60 - 74 Jahre
50 - 59 Jahre
40 - 49 Jahre
30 - 39 Jahre






















n = 1´775, k.A. = 144
11.2 InTERESSE An REnDITEoPTIMIERUnGSPRoDUKTEn 
Mit der zweiten Frage wurde das Interesse an Renditeoptimierungsprodukten ermit-
telt. Dieses ist geringer als bei Kapitalschutzprodukten, jedoch zeigen sich ähnliche 
Unterschiede zwischen den untersuchten Befragtengruppen. Das Renditeoptimie-
rungsprodukt weckt bei nur 14% aller befragten Personen Interesse.
Abbildung 11/3 zeigt ein analog zu den Kapitalschutzprodukten liegendes Muster. 
Das Interesse zwischen Geschlecht, Besitzgruppe, Anlagetätigkeit und Alter ist un-
terschiedlich, während die Vermögenskategorie nicht relevant zu sein scheint. Stär-
kere Divergenzen ergeben sich nach den Geschlechtergruppen. Beinahe doppelt so 
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viele Männer (19%) wie Frauen (10%) würden in ein Renditeoptimierungsprodukt 
investieren. Die Differenz bei den Noch-nie-Besitzern und Nicht-Kennern zeigt sich 
nicht so klar wie bei den Kapitalschutzprodukten. Bezüglich der Alterskategorien 
scheinen vor allem ältere Personen keine Renditeoptimierungsprodukte kaufen zu 
wollen. 
Abbildung 11/3: 
Interesse an einem Renditeoptimierungsprodukt
0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%
> 1 Mio. CHF
500'000 - 1 Mio. CHF
100'000 - 500'000 CHF
< 100'000 CHFVermögen
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50 - 59 Jahre
40 - 49 Jahre
30 - 39 Jahre






















n = 1´775, k.A. = 127
11.3 InTERESSE An PARTIzIPATIonSPRoDUKTEn 
Das Interesse an Partizipationsprodukten wurde für zwei verschiedene Spielarten von 
Produkten erfragt. Bei Frage 3 geht es um ein Partizipationsprodukt, das den Zugang 
für Privatanleger zu schwer zugänglichen Märkten ermöglicht. 27% aller Befragten 
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zeigen dafür Interesse. Das mit Frage 4 adressierte Produkt mit Diversifikationsmög-
lichkeit stiess auf ein grösseres Interesse. Hier antworteten über 35% der Befragten 
positiv.
Abbildung 11/4: 
Interesse an einem Partizipationsprodukt für schwer zugängliche Märkte
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40 - 49 Jahre
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männlich 0.359        
weiblich 0.193        
Gruppe
Noch-Nie-Besitzer0.337        
Nicht-Kenner 0.181        
Anlagen
Anleger 0.305        
Nicht-Anleger 0.231        
Alter
18-29 Jahre 0.354        
30-39 Jahre 0.319        
40-49 Jahre 0.277        
50-59 Jahre 0.211        
60-74 Jahre 0.151        
Vermögen
< 100'000 CHF 0.293        
100'000 - 500'000 CHF0.279        
500'000 - 1 Mio. CHF0.246        
















n = 1´775, k.A. = 98
Gemäss Abbildung 11/4 und 11/5 zeigen Männer und Personen, die Strukturierte 
Produkte kennen, wiederum vergleichsweise grösseres Interesse. In den höheren Al-
tersgruppen scheint das Interesse zudem geringer zu sein. Keine besonderen Unter-
schiede zeigen sich nach dem Vermögenskriterium.
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Abbildung 11/5: 
Interesse an einem Partizipationsprodukt zur Diversifikation
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n = 1´775, k.A. = 113
11.4 STRUKTURIERTE PRoDUKTE AlS AnlAGEMöGlIchKEIT In DER zUKUnFT
Mit Bezug auf ihr künftiges Handeln wurden die Anleger (Noch-nie-Besitzer mit 
Kenntnissen) gefragt, ob sie in Zukunft Strukturierte Produkte neu als Anlagemög-
lichkeit in Betracht ziehen würden. 8% dieser befragten Gruppe antworteten absolut 
positiv, und 42% könnten sich vorstellen, in Strukturierte Produkte zu investieren. 
Die Hälfte aller Befragten interessiert sich somit grundsätzlich für diese Anlageklas-
se. Die anderen 50% können sich demgegenüber derzeit nicht vorstellen, in Struk-
turierte Produkte zu investieren. Während zwischen den Geschlechtern kein Unter-
schied festzustellen ist, zeigen sich bezüglich der Alterskategorien Divergenzen (vgl. 
Abbildung 11/6). Danach scheinen jüngere Personen eher zu einer Anlage in Struk-
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turierte Produkte zu tendieren. In der Alterskategorie der 18- bis 29-Jährigen ziehen 
beinahe zwei Drittel Strukturierte Produkte als Anlageinstrument in Betracht; in der 
höchsten Alterskategorie (60 bis 74 Jahre) lediglich 26%. 
Abbildung 11/6: 


































Nein, bestimmt nichtJa, vielleichtJa, bestimmt
n = 670, k.A. = 46
Unterschiede sind auch bezüglich der Ausbildung erkennbar (vgl. Abbildung 11/7). 
Die Bereitschaft, in Strukturierte Produkte zu investieren, läuft parallel zum Niveau 
der Schulbildung. 58% der befragten Personen mit einem Universitäts- oder Fach-
hochschulabschluss äussern sich grundsätzlich positiv, während zwei Drittel aller 
Personen mit Realschulabschluss eine ablehnende Haltung einnehmen.
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Abbildung 11/7: 


































Nein, bestimmt nichtJa, vielleichtJa, bestimmt
n = 662, k.A. = 44
Um ein Bild über die generellen Kurserwartungen der Anleger zu erhalten, wurden 
diese nach ihrer persönlichen Börsenkursperspektive in den nächsten zwölf Monaten 
befragt. Entsprechend Abbildung 11/8 geht ein Drittel aller Befragten von steigen-
den Aktienkursen aus. Ein unverändertes Kursniveau nehmen 27% an, und 40% der 
Anleger erwarten fallende Kurse. Die Männer scheinen dabei vergleichsweise opti-
mistischer zu sein.
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Abbildung 11/8: 




















n = 2001, k.A. = 438
Die Kurserwartungen divergieren kaum nach den Alterskategorien. Hingegen zeigt 
sich, dass die vier Besitzgruppen unterschiedliche Einschätzungen haben (vgl. Ab-
bildung 11/9). So sehen Besitzer und Ex-Besitzer von Strukturierten Produkten eine 
bedeutend optimistischere Börsenkursentwicklung als Personen, die Strukturierte 
Produkte nicht kennen.
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Abbildung 11/9: 




























n = 2001, k.A. = 438
Das Interesse an einem Instrument, welches exakt die Markterwartungen des An-
legers widerspiegelt1, beträgt gut 31% (vgl. Abbildung 11/10). Adressiert wurden 
alle Befragten, die eine Meinung zur Aktienkursentwicklung äusserten. Dabei sind 
geschlechterspezifische Unterschiede festzustellen. Während das Interesse bei den 
Frauen rund 24% beträgt, ist dies bei 37% aller Männer der Fall. Ein Unterschied ist 
auch zwischen Kennern (über ein Drittel Interessierte) und Nicht-Kennern (nur ein 
Fünftel Interessierte) festzustellen. 
Weiter divergieren die Antworten nach Alterskategorien. Während über 35% der 18- 
bis 59-Jährigen Interesse zeigen, liegt dieser Wert bei den 60- bis 74-Jährigen bei nur 
17%. Auffallend ist zudem, dass Personen, die steigende Aktienkurse erwarten, ein 
deutlich höheres Interesse (38%) zeigen als Anleger mit negativen Markterwartun-
gen (22%). Strukturierte Produkte werden vermutlich eher als Instrumente für posi-
tive Börsenentwicklungen gesehen, und die Möglichkeit, dass diese auch schlechten 
Börsenentwicklungen gerecht werden können, wird weniger erkannt.
1 Weist der Anleger beispielsweise eine negative Markterwartung aus, so wäre damit ein Produkt ge-
meint, das bei fallenden Kursen an Wert gewinnt.
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Abbildung 11/10: 
Zukünftige Anlagemöglichkeiten




60 - 74 Jahre
50 - 59 Jahre
40 - 49 Jahre
30 - 39 Jahre





















n = 1´536, k.A. = 103
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A1 - VERTEIlUnG DER AnzAhl BEFRAGTE nAch SPRAchREGIon UnD AlTER In 
DER BASISUMFRAGE 
deutschschweiz Westschweiz tessin total
Alter Total m w Total m w Total m w total m w
18-29 253 119 134 127 63 64 39 17 22 419 199 220
30-39 275 132 143 140 69 71 43 20 23 458 221 237
40-49 244 122 122 121 61 60 36 17 19 401 200 201
50-59 205 101 104 104 53 51 39 18 21 348 172 176
60-69 223 98 125 109 49 60 43 21 22 375 168 207
Total 1’200 572 628 601 295 306 200 93 107 2’001 960 1’041
m = männlich, w = weiblich
Die Bevölkerung der italienisch- und französischsprachigen Schweiz wurde ebenfalls 
befragt, wobei der statistischen Auswertbarkeit dieser Landesteile mit überproporti-
onal vielen Interviews Rechnung getragen wurde. Zur Ermittlung der Gesamtergeb-
nisse sind die drei Sprachregionen wie folgt korrekturgewichtet:








A3 - VERTEIlUnG DER AnzAhl BEFRAGTE nAch SPRAchREGIon UnD AlTER In 
DER BooSTUMFRAGE 
deutschschweiz Westschweiz tessin total
Alter Total m w Total m w Total m w total m w
18-29 2 2  4 4  1 1  7 7 0
30-39 23 15 8 7 4 3 2 1 1 32 20 12
40-49 50 37 13 17 13 4 2 2  69 52 17
50-59 42 31 11 15 10 5 2 1 1 59 42 17
60-69 109 81 28 23 17 6 4 3 1 136 101 35
Total 226 166 60 66 48 18 11 8 3 303 222 81
m = männlich, w = weiblich
A4 - DEFInITIon STRUKTURIERTE PRoDUKTE
In der Studie wurde in Anlehnung an die Umschreibung des Schweizerischen Ver-
bands für Strukturierte Produkte folgende Definition verwendet: «Strukturierte 
Produkte werden auch Zertifikate genannt und sind Anlageinstrumente, bei denen 
der Wert von der Entwicklung von einem oder mehreren Basiswerten abgeleitet ist. 
Als Basiswerte dienen Anlagen wie Aktien, Devisen oder Rohstoffe wie Gold oder 
Rohöl. Strukturierte Produkte sind aus einer klassischen Anlage, wie beispielsweise 
einer Aktie, und einem Derivat, wie beispielsweise einer Option, zusammengesetzt. 
Mit solchen Produkten können individuelle Risikobedürfnisse wie zum Beispiel 
Schutz vor Vermögensverlusten oder überproportionale Beteiligung an Kursgewin-
nen abgedeckt werden.»


